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El siguiente trabajo de investigación, tiene como objetivo general, determinar si 
existe viabilidad de mercado para la instalación de una cadena de panaderías en la 
ciudad de Piura en el año 2015, investigando a cierto grupo de esta población de 
personas y de esta manera poder obtener los resultados esperados para esta 
investigación. Para el procesamiento de los datos se llevará a cabo un análisis 
estadístico de tipo cuantitativo para la caracterización de la muestra mediante el 
uso del SPSS 22 y el uso del Excel, en donde se concluye que existen posibilidades 
para poder desarrollar este proyecto en tanto corresponde a la misma interviniendo 
los diferentes factores de mercado siendo oferta, demanda, gustos y preferencias 
de la población de la ciudad para poder determinar la viabilidad de este proyecto 
en el año 2015. 
 
 














The following research has the general objective, whether there is market feasibility 
for the installation of a chain of bakeries in the city of Piura in 2015, a group 
investigating this population of people and in this way to get expected results for this 
research. For data processing was carried out a statistical analysis for quantitative 
characterization of the sample by using SPSS 17 and using Excel. Where we 
conclude that there possibilities to develop this project as it is for adjusting the 
various market factor still supply, demand, tastes and preferences of the population 
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Mediante esta investigación se desea dar a conocer si existe viabilidad de 
mercado en cuanto al servicio de panificación en la ciudad de Piura, para poder 
demostrar si es viable la instalación de una cadena de panaderías en la ciudad de 
Piura. 
 
Actualmente nuestro país ha obtenido un crecimiento económico bastante 
sostenido, esto se debe a que se produjo un incremento de la demanda interna y al 
dinamismo que presentó la actividad comercial que creció 4.21% debido al 
otorgamiento de créditos de consumo, créditos y uso de tarjetas de crédito. (Fuente: 
Instituto Nacional de Estadística e Informática).  
 
En el departamento de Piura se registró una tasa de crecimiento en los 
quinquenios 2010-2015 es de 0.9% (Fuente: Instituto Nacional de Estadística e 
Informática), por lo tanto se muestra un mercado lo bastante atractivo para que 
podamos plasmar una gran idea de negocio como esta, la cual a base de esfuerzo, 
innovación, dinamismo y una serie de estrategias podremos lograr hacerlo realidad. 
 
Las micro y pequeña empresa (mypes),  han impulsado de manera acelerada 
su crecimiento fomentando numeroso puestos de trabajo los cuales nos afirma un 
crecimiento económico en nuestro país, brindando así grandes oportunidades de 
desarrollo, y así lo afirma Asociación de exportadores del Perú (ADEXPERU) en su 
boletín de prensa del 10 de Marzo, 2014.  
 
Por lo tanto se puede seguir observando el crecimiento sostenido que se 
está obteniendo en respecto al crecimiento económico del país, haciendo rentable 
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la apuesta de la inversión por la empresa privada. Si se propone emprender, se 
observa el panorama de una economía bastante competitiva, llega a la clara 
conclusión que una vez materializada la idea de negocio se necesita innovar para 
crecer, siendo un proceso de constante cambio y actualización, de decisiones 
rápidas y pertinentes, que permitan garantizar su continuación en el mercado.  
 
La etapa que toda empresa debe cumplir de acuerdo a la ley, de ser 
constituida, se convierte en el menor de las preocupaciones para el empresario, 
pues se trata de la fase menos complicada de la formación porque se ejecuta con 
más prontitud, y es que en el Perú, las instituciones que se encargan de estos 
procedimientos brindan información oportuna, y trámites cada vez más ágiles, con 
la única finalidad de promover la formación de empresas, importantes entes en la 
economía de todo país.  
 
Asimismo como parte de la fundamentación para realizar este trabajo se ha 
seleccionado antecedentes que son tesis a nivel local que se señalan a 
continuación: 
 
Se consideraron antecedentes donde se tomó en cuenta la investigación de 
Ávila (2013) en su investigación titulada “Análisis de la viabilidad para la 
implementación de un servicio de comida al paso en la ciudad de Piura.”, 
perteneciente a la Universidad Cesar Vallejo Piura; cuyo objetivo fue determinar si 
existe viabilidad para la implementación de un servicio de comida al paso en la 
ciudad de Piura. Por otra parte la metodología de la investigación fue investigar si 
existe la posibilidad de implementar este servicio de comida al paso en la ciudad 
de Piura.  
 
 
Finalmente la investigación concluye que existe viabilidad mercado 
potencial al cual se puede llegar a implementar este servicio de comida al paso 
con la diversidad de platillos ofrecidos. Aprovechando la acogida que tiene el 
público Piurano, ya que el proyecto va para ambos sexos y todas las edades, de 
tal manera teniendo un gran aborde de público. Recomendando así la mejora y la 
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aplicación de las estrategias de marketing para el auge de este proyecto. 
 
 
También se consideró la investigación de Salazar (2011) quien realizo la 
investigación titulada “Estudio de factibilidad para la instalación de una panadería 
en el centro de Piura”. Perteneciente a la Universidad Cesar Vallejo - Piura.  Cuyo 
objetivo fue realizar un estudio para evaluar la existencia de viabilidad para la 
instalación de una panadería en el centro de Piura. El proyecto es factible porque 
se ha logrado establecer información que permite concluir que realmente existe 
una factibilidad para la instalación de dicha panadería, punto a favor para la 
aplicación de esta investigación. La investigación está orientada hacia los 




Finalmente la investigación concluye mostrado que existe la factibilidad para 
la instalación de una panadería en el centro, por la aceptación del público mediante 
la elaboración de este proyecto con producto de calidad, costo accesible, buena 
imagen y por ser un producto de primera necesidad e indispensable en los hogares 
Piuranos.  
 
Entre sus conclusiones podemos observar que su producción se dividirá en 
dos partes un 70% en el primer turno y el 30% para el segundo turno, localizando 
su ubicación en la Av. Bolognesi – Piura teniendo acceso a sus proveedores más 
cercanos. Asimismo operara con maquinaria de calidad de tal manera obteniendo 
una óptima producción.  
 
 
Al cabo de esta investigación el autor recomienda realizar una adecuada 
propuesta de marketing para realizar una efectiva promoción del negocio al público 




Es muy importante enfocar la investigación de mercados para poder determinar los 
parámetros a investigar. 
  
Según (Kinnear y Taylor, 2003) 
   
El valor de la información de la Investigación de mercados es la función que 
vincula una compañía con su mercado objetivo, la recolección de información 
con la que se identifican y definen las oportunidades y los problemas que 
trae dicho mercado en este caso analizar detenidamente los gustos y 
preferencias de los consumidores de la ciudad Piura para poder aprovechar 
dicha información y aplicarla a nuestras estrategias de marketing asimismo 
con esta información se generan, perfeccionan y evalúan las actividades 
del marketing que debemos utilizar para poder atraer a nuestro mercado 
objetivo. (p. 96) 
 
 
Por otra parte es un proceso sistemático en el cual se diseña el método para 
recolección de información, administración de los procesos de la recolección, 
análisis e interpretación de los resultados, y comunicar el 
resultado. Podemos llegar a la administración de las relaciones con los 
clientes y el proceso de investigación de mercado según lo establece el 
autor.  
 
El objetivo es que nuestra compañía planee y ejecute la fijación de precios, 
promoción y distribución de productos, servicios e ideas, con el fin de realizar 
intercambios que satisfagan a la empresa y a sus clientes (responsabilidad 
de los administradores de marketing) y nos debemos centrar en que los 
bienes y servicios correctos, lleguen a las personas correctas, en el lugar y 
momento correcto, con el precio correcto, a través de la combinación 
correcta de técnicas de promoción.  
 
Nos preguntaremos el porqué de la investigación de mercados, y nos 
encontramos con que es un proceso porque cuenta con una serie de pasos 
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que debemos tratar de identificar claramente para llegar a encontrar la 
información necesaria para nuestro proyecto. En primer lugar surge una 
necesidad de información. 
 
Esta se debe definir en forma clara y precisa ya que justamente el objetivo 
de toda la investigación será satisfacer esta necesidad. Asimismo nos 
preguntaremos ¿De dónde surge esta necesidad?, pues esta surge del 
proyecto, de una idea que ha planteado marketing, y sobre la que deseamos 
evaluar su potencial, aceptación, factibilidad de realización. 
 
Luego debemos ocuparnos de la definición de los objetivos de la 
investigación y de las necesidades de la misma. Los objetivos los 
definiremos más claramente como respuestas a una pregunta: En cuanto a 
la necesidad de información, debemos plantear una lista detallada de la 
información específica que se requiere para lograr los objetivos de la 
investigación.  
 
Se deberá diseñar la investigación y se deben identificar las fuentes de 
datos, es decir, de donde se obtendrá la información. Como fuentes de datos, 
podemos diferenciar Fuentes internas (estudios previos y antecedentes de 
algún otro proyecto) y fuentes externas como informes comerciales, informes 
industriales, revistas de negocios, entrevistas, observación, 
experimentación... 
 
En este punto debemos definir y estandarizar un procedimiento para la 
recolección de los datos. También en este punto es importante definir la 
muestra que se tomará, en base a la población, a los requerimientos de error 
y de un muestreo probabilístico o no. Proceso de recopilación y 
procesamiento de datos. Este punto es crítico. Se debe en primer lugar 





Luego al procesar los datos deberemos revisar la legibilidad y consistencia 
del total de los datos. Y por último habrá que involucrarse a fondo en la 
presentación de los resultados, la que en definitiva será la primera cara 
visible del trabajo realizado. 
 
 
La información para nosotros es muy importante y por ello utilizaremos como 
método de recolección de datos la encuesta, en esta estarán reflejadas toda 
la información que deseamos obtener por parte de nuestro mercado objetivo 
para determinar su forma de pensar, sus gustos y preferencias, poder lograr 
entrar de lleno con ideas claras y precisas para de esta manera poder 
establecer nuestra cadena de panaderías en la ciudad de Piura. 
 
Kinnear y Taylor (2002) La finalidad de la investigación de mercados 
consiste en dar soporte a la toma de decisiones del marketing. El tamaño de 
las actividades de investigación de mercados está por lo tanto sujeto a la 
naturaleza de estas decisiones.  
 
 
En este punto podemos ver que la  investigación de mercados puede 
ser tomada como una herramienta que tiene como objeto de estudio al 
hombre, a través de experimentos, encuestas y observaciones que se 
pueden analizar los usos, costumbres y posibles comportamientos futuros 
del ser humano, recopilando de esta manera información (en forma interna 
o externa) que es útil para nuestra investigación determinando las variables 
que necesitamos para establecer si existe viabilidad para este trabajo o no. 
 
 
El manejo y programa de marketing: en esta etapa incluye el manejo y 
valoración del desempeño como así también el refinamiento del programa 
de marketing. El comienzo de esta fase está dado por una elección para 
proceder con un nuevo programa o con una estrategia y los compromisos 




Para que la investigación sea concreta en esta fase, es importante que se 
midan los objetivos específicos cuantificables para todos los elementos del 
programa de marketing. El lugar de la investigación de mercados consiste 
en brindar medidas contra estos objetivos y brindar estudios concretos para 




La dirección para una investigación de mercados exitosa está en todas las 
decisiones de marketing que conllevan a la incertidumbre. La investigación 
de mercados está dirigida hacia las decisiones. Esto quiere decir que la 
investigación de mercados debe ser comprendida solo cuando los resultados 
disminuyan la incertidumbre e influyan sobre las decisiones. 
 
 
La investigación de mercados hará una contribución  cuando sea notable 
para las decisiones actuales o anteriores, cuando sea oportuna, eficiente y 
exacta. La investigación Relevante no debe ser enfocada para satisfacer la 
curiosidad o para confirmar la prudencia de las decisiones anteriores. Sino 




La importancia viene del apoyo de las tareas de planeación estratégica y 
táctica, es decir, anticipando los tipos de información que se requerirán. 
Mientras que la investigación eficaz de las decisiones de investigación están 
condicionadas por el curso de los eventos. Por lo general, estas decisiones 
son fijas en cuanto al tiempo y deben ser tomadas de acorde con un 
programa específico, usando cualquier información que esté disponible. (p. 
129) 
 
Baca Urbina (2006) lo indica clara mente cuando: 
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Menciona que la demanda se calcula según la cantidad de bienes y servicios 
que el mercado solicita para la satisfacción de necesidades específicas. 
Precisa que la finalidad que se persigue con el análisis de la demanda es 
determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requisitos del 
mercado. (p. 18) 
 
Medianero (2008) indica que la viabilidad se refiere a la capacidad de 
la institución para poner en marcha el proyecto. Considera los recursos con 
que cuenta: humanos, técnicos, financieros y organizacionales necesarios 
para la ejecución adecuada del proyecto. Asimismo, implica la viabilidad 
temporal y el comportamiento favorable o desfavorable de los agentes que 
de una forma u otra se verán afectados por la ejecución del proyecto. (p.218) 
 
Vega (2006), explica que la viabilidad de mercado consiste en la 
recopilación, análisis y evaluación de diferentes tipos de información con el 
propósito de determinar si se debe establecer o no una empresa que 
conlleve riesgos económicos. 
 
También el estudio de viabilidad resulta útil para evaluar la posible 
ampliación o expansión de un negocio ya existente. Los estudios de 
viabilidad buscan contestar la pregunta sobre si resulta deseable el 
establecer o ampliar una empresa a base del rendimiento económico que se 
obtendría de la misma, casi siempre la realización del estudio es un esfuerzo 
de equipo con la participación de especialistas en mercadeo, finanzas, entre 
otros, pero que necesariamente debe incluir al empresario o proponente de 
la empresa, este esfuerzo toma tiempo y cuesta dinero, pero es 
imprescindible si se toma en cuenta que puede evitar a que se invierta mayor 




El estudio de viabilidad es el paso más crítico antes de convertir la idea del 
negocio en realidad e invertir una cantidad de dinero significativa Los 
propósitos básicos de un estudio de viabilidad son: demostrar la viabilidad 
del negocio a inversionistas, dueños e instituciones financieras y estimar el 
posible rendimiento o ganancia económica de una iniciativa empresarial. El 
estudio formaliza, documenta y revalida la idea del negocio propuesto, 
reduciendo el riesgo asociado a tomar una decisión de inversión.  
 
Se debe aclarar, sin embargo, que no es una garantía de éxito. El estudio 
debe conducirse de manera objetiva para que cumpla su propósito. A la 
larga, el estudio de viabilidad será más importante para el empresario que 
para el banquero. Esto es así ya que en la práctica, un proyecto bien 
capitalizado y con buena colateral será usualmente financiado por el banco 
aunque no se documente su viabilidad adecuadamente.  
 
El autor manifiesta que el análisis de la viabilidad de mercado es 
probablemente el componente más importante en el proceso de determinar 
la viabilidad del negocio. Debido a lo complejo que puede resultar.  
 
El análisis de mercado para propósitos de determinar la viabilidad deberá 
incluir como mínimo: a) Un estimado del mercado potencial; se refiere a la 
cantidad total de su producto o servicio que puede ser vendido en su área 
de mercado. b) La participación proyectada en el mercado; es el porciento 
del mercado potencial a ser capturado o que razonablemente puede ser 
capturado por su empresa. c) Las proyecciones de ventas; representan la 
base del análisis financiero. (p.119) 
 
Quispe Quiroz (2006) informa que el objetivo principal del estudio del 
mercado en un proyecto consiste en estimar la cuantía de los bienes o 
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servicios provenientes de una nueva unidad de producción que la comunidad 
estaría dispuesta a adquirir a determinados precios. Esta cuantía representa 
la demanda desde el punto de vista del proyecto y se especifica para un 
periodo determinado que puede ser un mes, un año, cinco años, diez años, 
etc. (p.25) 
Sapag (2007) indica que el estudio de mercado constituye una fuente 
de información de primera importancia tanto para estimar la demanda como 
para proyectar los costos y definir precios. (p.54) 
Según Baca (2006) los objetivos del estudio de mercado son: 
Corroborar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado o la 
posibilidad de ofrecer un mejor servicio del que ya existe, definir la cantidad 
de bienes o servicios provenientes de una unidad productiva que la 
comunidad estaría dispuesta a adquirir a determinados precios, así como 
conocer cuáles son los medios empleados para hacer llegar los bienes o 
servicios a los clientes y por último dar a conocer el riesgo que el producto 
corre de ser aceptado o no. (p.14) 
 
Eyssautier (2007) define estudio de mercado como un proceso 
sistemático y objetivo para recopilar, registrar y analizar todos aquellos datos 
e información relacionados con objetivos comerciales, los planes, 
problemas, oportunidades y situaciones de la mercadotecnia para mejorar la 
toma de decisiones. (p .51) 
 
Quispe Ramos (2002) explica que el estudio de mercado sirve para 
determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva 
unidad productora o de servicios que, para una cierta área geográfica y bajo 
ciertas condiciones, estaría la comunidad dispuesta a adquirir, para 
satisfacer sus necesidades. (p.49) 
Baca (2006) informa que el mercado es el área en que interactúan las 
fuerzas de la oferta y demanda para realizar transacciones de bienes y 
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servicios a precios determinados, también indica que para el análisis de 
mercado se reconocen cuatro variables: Análisis de la oferta, análisis de la 
demanda, análisis de los precios y análisis de la comercialización.  
Continúa explicando que la investigación que se realice debe 
proporcionar información que sirva de apoyo para la toma de decisiones, ya 
que en este tipo de estudios la decisión final está orientada a determinar si 
las condiciones de mercado son favorables o no para llevar a cabo el 
proyecto.  
 
La investigación que se realice debe tener las siguientes 
características: La recopilación de la información debe ser sistemática, el 
método de recopilación debe ser objetivo, los datos recopilados deben ser 
siempre información útil, El objetivo de la investigación es servir como base 
para la toma de decisiones.  
 
Kinnear y Taylor (1998) comentan que la investigación de mercados 
es el enfoque sistemático y objetivo para el desarrollo y el suministro de 
información para el proceso de toma de decisiones por la gerencia de 
marketing. (p.37) 
 
Zikmud y Babin (2009) Por su parte indican que la Investigación de 
mercados es la aplicación del método científico en la búsqueda de la verdad 
acerca de los fenómenos de marketing, la generación y evaluación de ideas, 
el monitoreo del desempeño y la comprensión del proceso de marketing. 
Dicha investigación es más que la sola aplicación de encuestas. Este 
proceso incluye el desarrollo de ideas y teorías, la definición del problema, 
la búsqueda y acopio de información, el análisis de los datos y la 




Quispe Quiroz (2006) indica que el proyecto de inversión está definido 
como un conjunto de antecedentes o actividades que realiza el hombre con 
la finalidad de deslindar las ventajas o desventajas económicas que se 
derivan de la asignación de ciertos recursos naturales que permitan la 
elaboración de bienes y servicios que generan mejores condiciones de vida 
a una sociedad. (p.17) 
 
Medianero (2008) sostiene que un proyecto es un conjunto de 
actividades interrelacionadas destinadas a lograr un objetivo específico de 
desarrollo, en un tiempo y costo predeterminados. De la misma manera se 
tiene el aporte de algunos autores que hacen referencia a las fuerzas de 
mercado. (p.81) 
 
Morales (2009) indica que la demanda de mercado es la cantidad de 
productos (bienes y servicios) que los consumidores están dispuestos a 
adquirir a un precio determinado con la finalidad de satisfacer una necesidad 
específica, el autor explica que el estudio de la demanda tiene como 
propósitos; Cuantificar la cantidad de productos que el mercado está 
dispuesto a adquirir, conocer las características de los productos que 
requiere el mercado, determinar si el producto puede satisfacer las 
necesidades del mercado, conocer a detalle las necesidades de la población, 
identificar las características de los consumidores, informa también que la 
demanda depende de varios factores; La necesidad real del bien o servicio, 
el precio del producto, el nivel de ingresos de la población. (p.55) 
 
Baca (2006) Indica que la demanda de mercado se mide según la 
cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar 
la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado. 
Menciona que el objetivo preponderante que se persigue con el análisis de 
la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los 
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requerimientos del mercado con respecto  a un bien o servicio, así como 
determinar la posibilidad de participación del producto del proyecto en la 
satisfacción de dicha demanda.  
 
La demanda depende de una serie de factores, tales como; la necesidad real 
que se tiene del bien o servicio, precio, etc. Con lo cual en el estudio se 
tendrá que tomar en cuenta información primaria y secundaria. Para 
determinar la demanda se emplean herramientas de investigación de 
mercados, como por ejemplo la investigación estadística y la investigación 
de campo. Cuando existe información estadística, resulta cómodo conocer 
el comportamiento de la demanda, pero cuando no existen datos 
estadísticos, la investigación de campo es esencial para la obtención de 
datos y cuantificación de los datos deseados. (p. 48) 
Morales (2009) precisa que la oferta de mercado es la cantidad de 
productos que los diversos fabricantes, productores o prestadores de 
servicios ponen en los mercados a disposición de los consumidores para 
satisfacer sus necesidades. La oferta se puede clasificar de la siguiente 
manera.  
Según el grado de dominio que los fabricantes o productores tengan 
sobre el mercado: Oferta mercado libre: Es cuando existe un gran número 
de compradores y vendedores y el producto está tipificado, de tal manera 
que la participación de mercado es determinada por la calidad, el precio y el 
servicio que ofrecen los productores Oferta Oligopólica: Se caracteriza 
porque el mercado se encuentra dominado por pocos productores Oferta 
monopólica: En este caso existe un solo productor del bien o servicio que, 
por tal motivo, domina totalmente el mercado e impone calidad, precio y 
cantidad del producto o servicio que ofrece. (p.69) 
Baca (2006) explica que la oferta de mercado es la cantidad de bienes 
o servicios que un cierto número de oferentes está dispuesto a poner a 
disposición del mercado a un precio determinado, indica que el propósito de 
analizar la oferta es determinar o medir las cantidades y las condiciones en 
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que una economía puede y quiere poner a disposición del mercado un bien 
o servicio. La oferta al igual que la demanda es función de una serie de 
factores, tales como los precios en el mercado de los productos, los apoyos 
gubernamentales a la producción, etc.  
 
Para analizar la oferta es necesario conocer los factores cuantitativos 
y cualitativos que influyen en la oferta, se necesita investigar datos de 
fuentes primarias y secundarias, será necesario realizar encuestas. Datos 
importantes para realizar un mejor análisis de la oferta son; El número de 
productores, localización, capacidad instalada y utilizada, calidad y precio de 
los productos. (p. 48) 
Quispe Quiroz (2006) explica que la rentabilidad está definida por el 
empresario privado como los méritos de un proyecto en términos de 
utilidades que produciría y es en consecuencia, el rubro del cual le interesa 
lograr un máximo beneficio.  
Asimismo, todos los recursos que lograría; y pondría en juego son 
para obtener estas utilidades los cuales son reducidos al común 
denominador de unidades de capital, rubro que le interesa reducir al mínimo 
compatible con los requisitos del proyecto. (p.141) 
Quispe Ramos (2002) define la inversión como un proceso por el cual 
un sujeto decide vincular recursos financieros líquidos a cambio de la 
expectativa de obtener unos beneficios, también líquidos, a lo largo de un 
plazo de tiempo que denominaremos útil. Quispe también precisa que la 
inversión inicial es el desembolso presente y cierto en el que hay que incurrir 
para llevar adelante el proceso de inversión, éste puede no coincidir con el 
precio total del activo objeto de inversión, si parte de este se aplaza en el 
tiempo. (p.213) 
Baca (2006) menciona que el canal de distribución es la ruta que toma 
un producto para pasar del productor a los consumidores finales. 
Productores-Consumidores: este canal es la vía más corta, simple y rápida 
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para llegar al consumidor, se utiliza cuando el consumidor acude 
directamente a la empresa a comprar el producto deseado. Productores-
minoristas-consumidores: es un canal muy común y la fuerza se adquiere al 
entrar en contacto con más minoristas que exhiban y vendan los productos. 
(p.59) 
Arellano, R. (2002) define el comportamiento del consumidor como 
aquella activad interna o externa del individuo o grupo de individuos dirigida 
a la satisfacción de sus necesidades mediante la adquisición de bienes o 
servicios, se habla de un comportamiento dirigido de manera específica a la 
satisfacción de necesidades mediante el uso de bienes o servicios o de 
actividades externas. (p. 62) 
Según Rosales (1986) los gustos y preferencias del consumidor 
expresan, en última instancia la intensidad de los deseos de los 
consumidores por los bienes, este determinante está regido por un 
sinnúmero de aspectos entre los que podemos nombrar las tradiciones 
culturales, la edad, el sexo, la composición familiar, la educación e inclusive 
la religión, los gustos y preferencias son muy variados: lo que para uno 
puede ser bueno y agradable, para otro puede ser totalmente malo.  
La mayoría de los gustos del consumidor cambian lentamente; algunos 
pueden durar muchos años, como aquellos relacionados directamente con 
aspectos culturales o religiosos: otros pueden tener cambios más rápidos 
como los relacionados con las modas, música y el vestido o algunos artículos 
de consumo diario. (p.29) 
Rivas y Grande (2010) Por su parte mencionan que según los gustos 
y preferencias del consumidor, éste tiene libertad y derecho a comprar los 
bienes y servicios que necesite, siempre que estos estén disponibles en el 
mercado.  
El comportamiento del consumidor se entiende como el conjunto de 
actividades que realizan las personas cuando seleccionan, compran, 
evalúan y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos 
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y necesidades, actividades en las que están implicados procesos mentales 
y emocionales, así como acciones físicas. (p .488) 
Gosso, F (2008) explica que la satisfacción es un estado de ánimo 
resultante de la comparación entre las expectativas del cliente y el servicio 
ofrecido por la empresa. Si el resultado es neutro, no se habrá movilizado 
ninguna emoción positiva en el cliente, lo que implica que la empresa no 
habrá conseguido otra cosa más que hacer lo que tenía que hacer, sin 
agregar ningún valor añadido a su desempeño. En tanto, si el resultado es 
negativo, el cliente experimentará un estado emocional de insatisfacción.  
En este caso, al no lograr un desempeño satisfactorio la empresa tendrá que 
asumir costos relacionados con volver a prestar el servicio, compensar al 
cliente, neutralizar comentarios negativos y levantar la moral del personal.  
En cambio, si el cliente percibió que el servicio tuvo un desempeño mayor a 
sus expectativas, el resultado de esta comparación será positivo, esto 
implicará que se habrá logrado satisfacer gratamente al cliente. Por lo tanto, 
se habrá ganado un cliente hípersatisfecho. (p. 77) 
 
Para Kotler (2006) poder llegar a un mercado es necesario la 
utilización de 3 tipos de canales de marketing: Canales de comunicación que 
son los que entregan y reciben mensajes de los compradores meta; canales 
de distribución que permiten exhibir y/o entregar el producto o servicio a los 
usuarios, y por último los canales comerciales que vienen a ser los 
distribuidores, detallistas y mayoristas. 
 
Las estrategias son un derivado de los objetivos, es decir el conjunto de 
acciones planificadas sistemáticamente en el tiempo que se llevan a cabo 
para lograr un determinado fin o misión.  
 
El segmento de mercado debe ser medible, se debe conocer el número 
aproximado de elementos que lo conforman; susceptible a la diferenciación, 
debe responder a un programa de marketing distinto a otros productos; 
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accesible, se debe llegar al público íntegramente de manera sencilla; 
susceptible a las acciones planeadas, es decir, la capacidad que se debe 
tener para satisfacer al mercado identificado con las acciones que son 
posibles para la empresa; y, rentable, debe presentar un ingreso que 
justifique la inversión. (p. 8) 
 
Según Lamb, y McDaniel (2006) el segmento de mercado debe 
presentar criterios como: Rentabilidad, un segmento debe ser 
suficientemente grande como para justificar el desarrollo, la creación y 
mantenimiento de una mezcla de marketing especial; Identificación y 
mensurabilidad; los segmentos deben ser identificables para poder medir el 
tamaño del mercado; Accesibilidad, que se tenga capacidad para conocer a 
los miembros del segmento; Capacidad de respuesta, se evalúa este criterio 
de acuerdo a la capacidad de compra que tiene nuestro segmento. 
 
Otro término utilizado en nuestra investigación es el perfil del consumidor, 
que, es la descripción de las características que presentan los consumidores 
de un determinado producto y/o servicio, información que ayudará a enfocar 
de manera precisa nuestros esfuerzos, estableciendo así, estrategias que 
nos ayuden a posicionarnos en la mente de nuestro consumidor y a la vez 
lograr la fidelización del mismo. Para lo cual se emplearan diversas técnicas 
de mercadeo, teniendo en cuenta sus necesidades, gustos y preferencias. 
(p. 225) 
 
Padilla (2006) define el perfil del consumidor en términos muy 
generales, de los cuales se identifican tres grandes grupos de consumidores:  
El consumidor individual, que es obtenido en forma directa o a través de los 
canales de distribución; luego tenemos los consumidores industriales, 
continuamos con la cadena de comercialización y por último tenemos los 
consumidores institucionales. Resalta que la mayoría de los proyectos 
alcanzan dos categorías de consumidores, que son los individuales y los 




El perfil del consumidor como las características que presenta el 
comportamiento de un individuo en el proceso de compra. Existen factores 
que condicionan este el comportamiento, estos son: internos que son 
factores propios de cada persona que influyen en su comportamiento de 
compra, y externos que son situaciones que están en su entorno, las más 
cercana e importantes. 
 
Para conocer lo que nuestro segmento de mercado necesita se debe 
conocer las necesidades y deseos que poseen, es por ello que se define la 
necesidad como el sentido de carencia que siente el individuo, la diferencia 
se da al momento de satisfacer dicha necesidad; mientras, que el deseo es 
la forma que adopta la necesidad, esta se refleja de acuerdo a la cultura y 
personalidad del individuo que lo posee. (p. 159) 
 
Ferrell y Hartline (Año 2006)  
“la necesidad se da cuando se percibe que el nivel de satisfacción actual de 
un individuo no es igual al nivel de satisfacción deseada. Mientras que un 
deseo es cuando un consumidor quiere un producto específico que satisfaga 
su necesidad”. (p. 103) 
 
Kotler y Armstrong (2003) 
Una necesidad es el sentido de carencia que presenta un individuo, estas 
pueden ser físicas, sociales e individuales. Y nos dice que los deseos son la 
forma que adoptan las necesidades humanas, los cuales son moldeados por 
la cultura y la personalidad individual. Para conocer el nivel de satisfacción 
del cliente frente a una necesidad, creímos necesario conocer primero el 
concepto de satisfacción del cliente. (p. 75) 
 
Kotler y Lane Keller (Año 2006)  
La satisfacción es una sensación de placer o de decepción que resulta de 
comparar la experiencia o resultados del producto adquirido con la 
expectativa de beneficios que el cliente se planteó previamente a la compra, 
es por ello que se dice que la satisfacción del cliente después de la compra 
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depende de los resultados de la oferta en relación de sus expectativas 
previas.   
 
Entre otras palabras, nivel de satisfacción de una persona es el resultado de 
comparar su percepción de los beneficios d un producto en relación con las 
expectativas de beneficios a recibir del mismo, también menciona que el 
nivel de satisfacción es una función de la diferencia entre el valor percibido 
y las expectativas. (p. 144) 
 
Morales Castro J. (2009) sostiene que la oferta es la cantidad de productos 
que los productores ponen en el mercado para satisfacer las necesidades de 
la demanda. Enfatiza que la oferta se clasifica en tres tipos, de mercado libre, 
oligopólica y monopólica. 
 
Este autor considera tres niveles de satisfacción En el primer nivel, si la 
percepción se encuentra por debajo de las expectativas el cliente está 
insatisfecho, en otras palabras si el cliente ve y comprueba que el producto 
no llena sus expectativas ya está insatisfecho, y puede solo adquirirlo porque 
no existe otro producto para satisfacer su necesidad o si existen otros 
productos lo cambiara para la próxima oportunidad de compra. 
 
En el segundo nivel, si la percepción se iguala con las expectativas el cliente 
estará satisfecho, quiere decir que si el cliente observa y al usar un producto 
este le brinda o cubre todas sus expectativas entonces se sentirá satisfecho 
y al momento de volver a comprar considerara primero este producto.  
 
Y por último tenemos el tercer nivel, que nos dice que si la percepción supera 
las expectativas el cliente estará muy satisfecho, este es el nivel máximo de 
satisfacción que pueden lograr las empresas y es donde intentan llegar, pues 
saben que los clientes que quedan solamente satisfechos pueden cambiar 





Los gustos y preferencias del consumidor son los que expresan, en última 
instancia, la intensidad de los deseos de los consumidores por los bienes a 
brindar.  El comportamiento del consumidor, que es aquella actividad interna 
y externa que realiza un individuo o grupo de individuos cuando buscan la 
satisfacción de una necesidad. El comportamiento del consumidor estudia la 




David Aaker (2009) “el comportamiento del consumidor es el proceso de 
decisión y la actividad física que los individuos realizan cuando buscan, 
evalúan, adquieren y usan o consumen bienes, servicios o ideas para 
satisfacer sus necesidades.”  
 
Sintiendo de gran necesidad, la de encontrar un lugar con un enfoque 
diferente a lo que ya conocemos he pensado en la creación de una cadena 
de panaderías en la ciudad de Piura con diversas líneas de productos de 
muy buena calidad e innovación y diversidad que atraigan a todo tipo de 
clientes ya que serían desde los niños hasta los más adultos por sus 
diferentes mixturas. 
 
Mediante este proyecto se tratara de llegar a la altura de las grandes 
panaderías ofreciendo un  producto que tenga un peso justo, el tipo de 
transporte adecuado, la salubridad necesaria, los estándares de calidad 
establecidos para elaboración de este producto, un precio adecuado, y un 
servicio de atención óptimo, en podríamos encontrar en cualquiera de las 
panaderías de la cadena, un lugar agradable con una buena logística y 
atención donde se puedan deleitar dichos productos y así contribuir a la 
comodidad de las personas. 
 
La finalidad de la creación de la empresa es que las personas puedan 
distinguir esta cadena de panaderías un lugar agradable, en donde se brinde 
un producto justo, que cuenten con las adecuadas normas de sanidad 
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posibles, y así obtener un buen reconocimiento en la ciudad y sus 
alrededores. 
 
Llegar a otras regiones por su calidad, innovación, buen precio y una 
atención de primera a pesar de ser un alimento muy común y con demasiada 
competencia y así poder llegar a otras regiones por su calidad, innovación, 
buen precio y atención de primera a pesar de ser un alimento muy común y 





























1.1. Pregunta General:  
 
¿Es viable la instalación de una cadena de panaderías en la ciudad de Piura 
en el 2015? 
 
1.2. Problemas Específicas:  
 
¿La demanda del mercado hace viable la instalación de una cadena de 
panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015? 
 
¿La oferta del mercado hace viable la instalación de una cadena de 
panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015? 
 
¿Los gustos y preferencias de los consumidores hacen viable la instalación 
de una cadena de panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015? 
 
1.2. Objetivos   
 
1.2.1. Objetivo general  
 
Determinar la viabilidad de mercado para la instalación de una cadena de 
panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015. 
 
1.2.2. Objetivos específicos 
 
Establecer si la demanda del mercado hace viable la instalación de una 
cadena de panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015. 
 
Establecer si la oferta del mercado hace viable la instalación de una cadena 




Determinar si los gustos y preferencias de los habitantes de la ciudad de 
Piura son los necesarios para la instalación de una cadena de panaderías 
en el año 2015.  
 
1.3. Hipótesis   
 
1.3.1. Hipótesis general:  
 
H1: Existe viabilidad de mercado para la instalación de una cadena de 
panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015. 
 
1.3.2. Hipótesis específicas:  
H1 La demanda del mercado hacen viable la instalación de una cadena de 
panaderías en el   año 2015. 
 
H2 La oferta del mercado hacen viable la instalación de una cadena de 
panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015. 
 
H3 Los gustos y preferencias del mercado hacen viable la instalación de una 





















II. MARCO METODOLÓGICO 
 
2.1. Variables  
Variable Dependiente: Viabilidad de Mercado. 
 
2.1.1. Demanda  
Son las cantidades de un bien y/o servicio, que los consumidores están 
dispuestos a adquirir a posibles precios que el mercado establece. Y comprende 
ciertos determinantes importantes:  
 
Gustos y Preferencias: consta de las características de los gustos y 
preferencias de los potenciales consumidores para la propuesta de negocio de una 
cadena de panaderías en la ciudad de Piura, y será determinado por la encuesta 
que se va aplicar para saber la demanda bajo algunos rubros en gustos y 
preferencias, determinado por la encuesta de demanda como nivel consumo. 
  
 Precio: es el Importe monetario que los consumidores potenciales están 
dispuestos a pagar por el pan, y será determinado por la encuesta de demanda 
como nivel de precios que los consumidores gastan. - Cantidad Demandada: 
Cantidad de piezas de pan que los consumidores están dispuestos a demandar a 
un precio dado, determinado por la encuesta de demanda.   
 
2.1.2. Oferta  
 
La oferta es la cantidad de un bien y/o servicio que los productores están 
dispuestos a vender en un período dado y a un precio determinado. Y a igual que 




Número de Ofertantes: Cantidad de ofertantes de pan, determinado por la guía de 
observación. 
Precio: Valor monetario que los ofertantes ofrecen ciertas cantidades de 
piezas de pan determinado por la guía de observación como nivel de precios. 
Número de piezas de pan que se oferta: Cantidad de piezas de pan que se venden 
al día, determinado por la guía de observación como cantidad de piezas de pan 
ofertados al día.   
 
2.2. Operacionalización de variables  
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El pan puede dividirse 
en mercados 
relevantes desde el 
punto de vista de la 
demanda. Los 
consumidores de estos 
productos no los 
perciben como 
sustitutos, aunque 
debido a las sinergias 
que se presentan en su 
producción las 
empresas que actúan 

























2.3. Metodología  
 
 La metodología para la presente investigación es Observacional, porque se 
pretende abastecer a la población central de Piura y se ha procedido a utilizar una 
recolección de datos con un registro sistemático, válido y confiable de 
comportamientos y situaciones observables, a través de un conjunto de categorías 
y subcategorías., para descubrir la aceptación o rechazo de la idea de negocio y la 
viabilidad del mismo.  
 
Esta investigación inició con un problema, y una realidad problemática, que 
condujo a emitir luego hipótesis o suposiciones, de las cuáles se obtuvo resultados, 
y se consolidó con su respectivo análisis e interpretación de ellos. Por lo tanto en 
la presente investigación el método observacional se aplicó con mucha rigurosidad 
y minuciosidad, porque el investigador estuvo involucrado directamente en todos 
los procesos.  
 
2.4. Tipos de estudio  
 
La presente investigación es de tipo observacional ya que no contamos con 
registros o antecedentes pasados en investigaciones en cuando estudios de 
mercados para cadenas de panadería se refiere, por ello emplearemos los datos 
estudiados en nuestro marco teórico y aplicaremos los métodos con la finalidad de 
obtener los resultados esperados con las técnicas y herramientas que se necesiten 
para determinar la viabilidad de mercado. 
 
Cuantitativa: Este tipo de investigación es cuantitativa porque nos permitirá 
explorar los datos de manera científica, en una manera más específica numérica 
con ayuda de herramientas de estadística.  
 
Cualitativa: Este tipo de investigación es cualitativa ya que en esta 
investigación veremos lo que son teorías de investigación, así mismo se requiere 
un profundo entendimiento del comportamiento humano y las razones que lo 
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gobiernan. A diferencia de la investigación cuantitativa, la investigación cualitativa 




2.5. Diseño  
 
De acuerdo a Hernández R., Fernández C., y Baptista, P. (2010) se cumple 
la siguiente clasificación: es una investigación cuantitativa y correlacional, porque 
recurre a la recolección de datos para probar las hipótesis planteadas, con base en 
la medición numérica y el análisis estadístico, para establecer patrones de 
comportamiento y probar teorías. También es una investigación cuasi – 
experimental ya que no contamos con registros pasados de los cuales podamos 
guiarnos para establecer un mejor control de la información a estudiar, y 
correlacional ya que se identificará las dimensiones de viabilidad de mercado y se 
determinará la relación inversa o directa. 
 
2.6. Población, muestra y muestreo  
 
2.6.1. Población:   
 
La población a estudiar son los pobladores de la ciudad de Piura, según INEI 




En este caso tenemos una población desconocida, en la cual tendremos que 










𝐍 ∗ 𝐙𝟐 ∗ 𝐩 ∗ 𝐪
𝐞𝟐 ∗ (𝐍 − 𝟏) + 𝐙𝟐 ∗ 𝐩 ∗ 𝐪
 
Dónde: 
N = Total de la población. 
Z = 1.96 (seguridad 95%). 
p = Proporción esperada (en este caso = 0.5). 
q= 0.5 
e= 7% 
n =  
1 243 841 ∗ 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5
0.072(1 243 841 − 1) + 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5
 
 
n = 196 
N = Total de la población.  
Z = 1.96 (seguridad 95%).  
p = Proporción esperada (en este caso = 0.5).  
q= 0.5  























Gráfico 1  Cantidad de miembros en el hogar.     
 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados muestran en su familia los siguientes 
porcentajes de integrantes, de 2 a 4 personas 58%, de 5 a 7 personas 38%, de 8 a 
12 personas 4%. 
INTERPRETACIÒN: Tomando en cuenta los resultados encuestados podemos 
observar que el promedio de personas que habitan los hogares encuestados es de 
2 a 7 personas, dando lugar a un número propicio de consumidores de pan en la 
ciudad de Piura. 
2 a 4 5 a 7 8 a 12 TOTAL













Gráfico 2  Frecuencia de consumo. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados muestran en su familia los siguientes 
porcentajes de frecuencia de consumo: el 100% lo consumen diario. 
 
INTERPRETACIÒN: Tomando en cuenta el promedio de personas que consumen 
pan diariamente podemos observar que el 100%  respondió afirmativamente al 
consumo diario, dando de esta manera una esperada respuesta para la viabilidad 
de mercado de este proyecto.  
 
Gráfico 3 Cantidad de consumo.  
Diario Interdiario Semanal TOTAL










Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados con respecto al número de piezas que 
consumen al día, nos muestra los siguientes resultados: el 91% consumen de 2 a 
4 piezas, el 6% de 5 a 7 piezas, el 3% de 8 a 10 piezas. 
 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros datos obtenidos mediante la encuesta 
realizada a los diferentes pobladores de la ciudad de Piura, en promedio las 
personas consumen de 2 a 4 piezas de pan al día, siendo de esta forma un dato 






2 a 4 5 a 7 8 a 10 10 a 12 13 a mas TOTAL









Gráfico 4  Monto de compra al día. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados estos son los promedios en Nuevos 
Soles que suelen gastar al día: el 16% de S/.1 a S/.2, el 80% de S/.3 a S/.4, el 4% 
de S/.5 a más 
 
INTERPRETACIÒN: Observado los resultados obtenidos podemos apreciar que 
las personas encuestadas suelen gastan en promedio S/. 1 a S/.2 Nuevos Soles en 
lo que a consumo de pan se refiere, este dato nos es relevante para poder 






S/. 1 a 2 S/. 3 a 4 S/. 5 a más TOTAL









Gráfico 5             Frecuencia de consumo por temporada. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados se refleja el porcentaje de consumo por 
trimestre: el 9% consume en el 1 trimestre, el 32% en el 2 trimestre, el 40% en el 3 
trimestre y el 20% en el 4 trimestre. 
 
INTERPRETACIÒN: De los datos obtenidos podemos determinar que el mayor 
consumo de pan se ve reflejado en el 2 trimestre del año, en donde se debe tener 

























Gráfico 6    Consumo del bien. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: El 100% de la población consume pan. 
INTERPRETACIÒN: Tomando en cuenta los resultados obtenidos podemos 
observar que el  100% de la población encuestada consume pan dentro de su dieta 
diaria, dando una apreciación positiva con respecto a este proyecto dando lugar a 






















Gráfico 7   Horario de compra.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados el 83% suele consumir pan durante las 
mañanas, el 6% en la tarde y el 14% en la noche 
 
INTERPRETACIÒN: Mediante los resultados obtenidos por la encuesta realizada 
a las diferentes personas de la ciudad de Piura podemos observar que en promedio 
las personas consumen más pan durante las mañanas, dando lugar a que es por 
las mañanas en donde se debe enfocar la mayor producción de pan para satisfacer 








Mañana Tarde Noche TOTAL










Gráfico 8  Tipo del bien consumido. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados el 91% suelen consumir pan a granel y 
el 9% restante, pan especial 
 
INTERPRETACIÒN: Tomando en cuenta los resultados obtenidos mediante la 
encuesta realizada a las diferentes personas de la ciudad de Piura, podemos 
observar que en promedio el 91% de las personas suelen consumir pan a granel, 
teniendo este dato importante en cuenta para poder determinar parte de los gustos 





Gráfico 9      Clase del bien consumido.  
Pan a Granel Pan especial TOTAL










Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados los tipos de panes que suelen consumir 
son los siguientes: el 1% consume Karamandunga, el 8% cachitos, el 23% pan 
integral, el 6% relleno, el 22% salado, el 29% de granos, y el 11% pan dulce. 
 
INTERPRETACIÒN: De los datos obtenidos mediante la realización de esta 
encuesta podemos apreciar que la mayor cantidad de consumo de pan es de pan 
de granos significando 29% del consumo de la población encuestada, con respecto 























Gráfico 10  Otras variedades de consumo.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados suelen consumir estas otras variedades 
los cuales nos dan estos resultados: el 31% pan de molde, el 44% tostadas, el 10% 
galletas y el 1% Kekes. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos observar en los datos obtenidos que en promedio 
las personas encuestadas suelen consumir tostadas generando un 44% de las 
personas encuestadas dato el cual nos muestra que como variedad de pan suelen 







Gráfico 11  Horario de consumo.  
Pan de Molde Tostadas Galletas Kekes TOTAL














Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados se suele consumir el pan en los 
diferentes horarios: el 30% solo en el desayuno, el 4% en el almuerzo, el 13% en 
la cena, el 3% solo desayuno y almuerzo, y el 51% en el desayuno y cena. 
 
INTERPRETACIÒN: Mediante los resultados obtenidos por la encuesta realizada 
a las diferentes personas de la ciudad de Piura podemos observar que en promedio 
las personas consumen más pan durante las mañanas y en la noche, dando lugar 
a que es por las estas dos partes del día, en donde se debe tomar en cuenta para 





























Gráfico 12  Complementos del bien. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
Elaboración: Propia 
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados suelen complementar el pan con: 4% 
con aceituna, el 36% con mantequilla, el 28% con queso, 5% con manjar y el 28% 
con embutidos. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos determinar según los datos obtenidos que según la 
población encuestada la mayoría de personas consumen el pan con mantequilla 
como complemento, siendo este un dato importante a tener en cuenta para tomarlo 







Aceitunas Mantequilla Queso Manjar Embutidos TOTAL











Gráfico 13  Apreciación del bien. 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados las personas aprecian las siguientes 
características: 
El 67% sabor, el 23% el precio, el 6% la calidad, el 3% la presentación, el 2% el 
embolsado. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos determinar según los datos obtenidos que según la 
población encuestada la mayoría de personas lo que aprecian del pan es su sabor 
dando un valor significativo con un 67% del número de personas encuestadas, 
sirviéndonos para poder determinar ese factor importante para la instalación de esta 






Sabor Precio Calidad Presentacion Embolsado TOTAL













Gráfico 14  Material de embalaje.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados observamos los siguientes porcentajes 
con respecto al embalaje: 45% que sea en bolsas de papel, el 55% en bolsas de 
plástico. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos determinar según los datos obtenidos que según la 
población encuestada, la mayoría de personas prefiere que el pan sea entregado 







Bolsas de Papel Bolsas de Plástico TOTAL









Gráfico 15   Lugar de compra. 
 
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados prefieren comprar el pan en los 
siguientes lugares: el 11% en tiendas, el 70% en bodegas, el 19% en 
supermercados. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos determinar según los datos obtenidos que según la 
población encuestada, la mayoría de personas suelen comprar pan en los 
supermercados, dando lugar a nuestra competencia más fuerte que es en donde 








Tienda Bodega Supermercados TOTAL









Gráfico 16  Lugar donde se suele comprar.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados suelen comprar el pan en estos 
establecimientos: 
El 5% en Tottus, el 6% en Plaza Vea, el 8% en Metro, y el 81% en otras panaderías. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos determinar según los datos obtenidos que según la 
población encuestada, la mayoría de personas suelen comprar pan en panaderías 
cercanas al centro de Piura, pero aun así las panaderías de los centros comerciales 
siguen tiendo lugar a nuestra competencia más fuerte que es en donde debemos 






















Gráfico 17  Tentativa de ubicación.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados observamos su preferencia con respecto 
a la ubicación: 85% en el centro de Piura, el 9 en el cercado de Piura, el 6% en 
otros. 
 
INTERPRETACIÒN: Podemos determinar según los datos obtenidos que la mayor 
cantidad de personas nos indican que desean que esta panadería este en el centro 
ya que es un lugar con mucho tránsito de personas y un lugar propicio para la 








Centro de Piura Cercado de Piura         Otro TOTAL









Gráfico 18  Aprobación del público.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados 100% estarían dispuestos a consumir 
este pan. 
 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros resultados obtenidos por parte de los 
pobladores de la cuidad de Piura tenemos la aprobación al máximo con este 
proyecto, dato el cual nos lleva poder entender que existe una viabilidad de 

















Gráfico 19  Datos generales: Edad.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados EL 38% de la población que más suele 
comprar pan oscila entre las edades de 24 a 35 años 
 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros resultados observamos mayor participación 











18 - 20 20 - 24 24 - 35 35 a màs TOTAL










Gráfico 20  Datos generales: ingresos.                 
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados el 70% percibe ingresos entre los S/.750 
y S/. 1000.00 nuevos soles 
 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros resultados observamos que la mayor parte 













Menos de 750 750 - 100 1000 - 1800 1800 a màs TOTAL










Gráfico 21  Datos generales: Lugar de Residencia.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados el 83% de la población vive en 
urbanizaciones 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros resultados observamos que hay mayor 











AVENIDA URBANIZACION AA.HH TOTAL











Gráfico 22  Datos generales: Grado de instrucción.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados el 59% son personas profesionales. 
 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros resultados observamos mayor participación 










SECUNDARIA INSTITUTO UNIVERSIDAD TOTAL











Gráfico 23  Datos generales: sexo.  
 
Fuente: Encuesta aplicada en la ciudad de Piura  
 
ANÀLISIS: De la relación de encuestados el 59% de compradores son mujeres. 
INTERPRETACIÒN: Según nuestros resultados tenemos que existe mayor 




























Análisis de viabilidad de mercado 
 
Características de producto. 
Micro Ambiente 
 
La panadería se encargará de la preparación y comercialización de 
productos elaborados con materia prima óptima para el consumo, entendiéndose 
estos como alimentos de consumo masivo, tales como son la harina, huevos, leche, 
granos, levadura entre otros. Todo esto con el fin de proporcionar nutrientes que el 
cuerpo requiere, la higiene necesaria y una óptima presentación. 
 
El negocio se encargará de ofrecer una variedad en cuanto a pan se refiere, 
que permitan adaptarse a los gustos de los clientes, entre los productos se 
encuentran el pan tradicional, el pan dulce, panes especiales elaborados con 
diferentes especias que darán un sabor diferente al público. 
 
Las ventas de los productos se realizarán directamente dentro del 
establecimiento, no existirán otros medios de distribución para llegar a los clientes, 
pues se atenderá a todos los clientes de manera personalizada en un ambiente 
grato y agradable, con un trato amable y gentil. 
 
Nuestro objetivo es brindar a los pobladores de la ciudad de Piura productos 
elaborados de una manera sana, de calidad y a precios accesibles, un lugar en 
donde puedan adquirir diversidad de pan para que puedan continuar su día a día, 








Análisis del entorno del mercado 
 
Características del mercado. 
 
El mercado para este proyecto está orientado a personas mayores de 18 
años de ambos sexos en la zona urbana de la ciudad de Piura.   
 
El mercado actualmente presenta los siguientes competidores: Plaza Vea, 
Tottus, Metro, y algunas bodegas que también comercializan dicho bien. Que están 
ubicados en sitios claves en la ciudad de Piura, se considera a estas empresas 






Actualmente nuestro país ha obtenido un crecimiento económico bastante 
sostenido, esto se debe a que se produjo un incremento de la demanda interna y al 
dinamismo que presentó la actividad comercial que creció 4.21% debido al 
otorgamiento de créditos de consumo, créditos y uso de tarjetas de crédito. (Fuente: 
instituto nacional de estadística e informática). En el departamento de Piura se 
registró una tasa de crecimiento en los quinquenios 2010-2015 es de 0.9% (fuente: 
instituto nacional de estadística e informática), por lo tanto se muestra un mercado 
lo bastante atractivo para que podamos plasmar una gran idea de negocio como 
esta, la cual a base de esfuerzo, innovación, dinamismo y una serie de estrategias 
podremos lograr hacerlo realidad. 
 
Las micro y pequeña empresa (mypes),  han impulsado de manera acelerada 
su crecimiento fomentando numeroso puestos de trabajo los cuales nos afirma un 
crecimiento económico en nuestro país, brindando así grandes oportunidades de 
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desarrollo, y así lo afirma asociación de exportadores del Perú (adexperu) en su 
boletín de prensa del 10 de marzo, 2014.  
 
Por lo tanto podemos seguir observando el crecimiento sostenido que 
estamos obteniendo en respecto al crecimiento económico del país, haciendo 
rentable la apuesta de la inversión por la empresa privada. si nos proponemos 
emprender y observamos el panorama de una economía bastante competitiva, llega 
a la clara conclusión que una vez materializada nuestra idea de negocio se necesita 
innovar para crecer, siendo un proceso de constante cambio y actualización, de 
decisiones rápidas y pertinentes, que permitan garantizar su continuación en el 
mercado.  
 
  Marco Social – cultural 
 
Según el último censo realizado, la población de la ciudad de Piura cuenta 
con 1 243 841 de habitantes de los cuales la mayoría se concentra en el distrito de 
Piura, los cuales vienen creciendo a un ritmo de 2.2% cada año. 
 
Estudios realizados por inei sobre la población piurana, muestran que existe 
un alto porcentaje de población que cuenta con formación superior, la misma que 
está siempre dispuesta a emprender nuevos negocios es por ello que en la ciudad 
se observa varias empresas emergentes dedicadas a diferentes rubros lo cual 
genera desarrollo económico y trabajo para muchas personas. 
 
En el último quinquenio la tasa de desempleo ha disminuido a raíz de la gran 
inversión extranjera en nuestro país, generando de esta manera desarrollo 
sostenible para las diferentes regiones del país ya que se demanda mano de obra 









Los cambios en la tecnología han afectado en gran forma a todas las 
industrias del mundo, afectando de manera positiva a las mismas, mejorando su 
competitividad, rentabilidad, solidez de procesos, solidez económica, aunque en 
nuestro país se le da poca importancia a la tecnología en el proyecto la tecnología 
afecta de manera primordial ya que se utilizara maquinas industriales para realizar 






Marco Legal  
 
Elaboración de la minuta 
 
Elaborar la minuta de constitución 
La minuta de constitución es un documento privado elaborado y firmado por un 
abogado que contiene el acto de constitución que debo presentar ante un notario 
para su elevación a escritura pública. Previamente debes reunir los siguientes 
requisitos: 
 
 Reserva de nombre en registros públicos. 
 Realizar la búsqueda mercantil de la razón social para verificar si no existe 
un nombre       similar o igual al de la empresa que se va a constituir. La 
reserva de denominación social permite retener un nombre por un plazo de 
30 días. El trámite se realiza en las oficinas de registros públicos. 
 Documentos personales 
 Fotocopia simple y legible del documento nacional de identidad del titular y/o 
cada uno de los socios y sus cónyuges, en caso de ser casados. 
 Descripción de la actividad económica. 
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 Indicar el capital social a aportar, especificando el aporte por cada socio. 
Este aporte puede ser: 
 bienes dinerarios (efectivo), con la apertura de un depósito en una cuenta 
corriente bancaria indicando el nombre de la empresa. 
 bienes no dinerarios (muebles, enseres, maquinarias y equipos), mediante 
un informe de valoración. 





        Se debe incluir el estatuto que regirá a la empresa. En este debe estar 
detallado el régimen del directorio, la gerencia, la junta general, los deberes y 
derechos de los socios y accionistas. 
Con todos estos requisitos elabora la minuta de constitución. La minuta 
contiene el tipo de sociedad en la que ha sido constituida, los estatutos que la rigen, 
datos de los representantes, facultades de los mismos y el tipo de aportes que van 
a realizar. La minuta debe ser firmada por los socios y un abogado. 
Escritura pública  
La escritura pública es un documento legal elaborado por un notario público 
para la inscripción de la empresa en registros públicos. 
El notario da fe del contenido y la envía a registros públicos para su inscripción. 
Deberás presentar en la notaría: 
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 Una copia de la minuta redactada, adjuntando la boleta de búsqueda 
mercantil y copia simple del DNI de los titulares, de los cónyuges en caso 
de aporte de bienes muebles como capital social para elevarla a escritura 
pública. 
 Pagar los derechos notariales. 
 
Inscripción en registros públicos 
Otorgada la escritura pública de constitución, el titular de la empresa o el 
notario, lo envía a los registros públicos para su debida inscripción. 
Existen dos tipos de registros: 
 registros de sociedades 






 Formato de solicitud de inscripción. 
 Copia del documento de identidad del representante legal. 
 escritura pública con el pacto social y el estatuto. 
 Comprobante de pago por los derechos registrales. 
  
Obtención del registro único de contribuyentes (RUC) 
 
La superintendencia nacional de administración tributaria (santa), es el 
órgano administrador de tributos en el Perú. Tiene, entre otras funciones, la de 
registrar a los contribuyentes, otorgándoles el certificado que acredite su inscripción 
en el registro único de contribuyentes. 
Para su obtención se deberá presentar lo siguiente: 
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De ser persona natural solo será necesario presentar: 
 Su documento de identidad. 
 Recibo de algún servicio público. 
En el caso de las empresas de personería jurídica se deberá entregar: 
 Copia de la escritura pública de constitución, inscrita en registros públicos. 
 Recibo de agua, luz o teléfono del domicilio fiscal. 
 Formato de inscripción de ruc de la santa, según el tipo de régimen tributario 
al que se ha acogido. 
 Documento de identidad en original del representante legal. Si el trámite lo 
realiza una tercera persona deberá presentar una carta poder simple 
otorgada por el representante legal con firma legalizada notarialmente, y 
el documento de identidad en original de la tercera persona. 
 
 
Inscripción del registro único de contribuyentes  
 
Hay dos tipos distintos de registro de personas jurídicas empresariales.  
 
Registro de sociedades: en este registro se inscriben la sociedad comercial de 
responsabilidad limitada (SRL), sociedad anónima (S.A). Y sociedad anónima 
cerrada (SAC). 
 
Registro de la empresa individual de responsabilidad limitada. 
 
  En este registro se inscribe la constitución de las empresas individuales de 
responsabilidad limitada y el nombramiento de sus gerentes, entre otros rubros. 
Para inscribirme en el registro de sociedades debo seguir los procedimientos 
registrales indicados por la sunat. 
 




 Formato de solicitud de inscripción debidamente llenado y suscrito. 
 Copia del documento de identidad del representante, con la constancia de 
haber sufragado en las últimas elecciones o haber solicitado la dispensa 
respectiva. 
 Escritura pública que contenga el pacto social y el estatuto.  
 •comprobante de depósito por el pago de derechos registrales (tasas). 
 
Según calificación registral y disposiciones vigentes. 
 
Para la inscripción en el registro de la empresa individual de responsabilidad 
limitada se debe contar con los siguientes documentos:  
 
 Formato de solicitud de inscripción debidamente llenado y suscrito.  
 Copia del documento de identidad del representante, con la constancia de 
haber sufragado en las últimas elecciones o haber solicitado la dispensa 
respectiva. 
 Escritura pública otorgada personalmente por el titular.  




Según calificación registral y disposiciones vigentes.  
 
 Derechos registrales (tasas): las oficinas registrales cobrarán derechos 
registrales (tasas) por la inscripción, que es la misma en cualquiera de los 2 
registros: 
 Realizar la inscripción de la empresa en la oficina registral competente en el 
registro de personas jurídicas de sumar. 
 Derechos registrales - tasas  
 
Inscripción en el registro de personas jurídicas. 
 




 La calificación del título está a cargo de un registrador público de la oficina 
registral competente, que debe extender el asiento de inscripción en un plazo de 
01 día útil. A partir de la fecha y hora de presentación de los respectivos 
documentos, la empresa gozará de los derechos y beneficios que brinda la 
inscripción. 
 
 A partir de la inscripción registral, la sociedad adquiere personalidad jurídica. 
En caso de que el título haya sido observado, tendré que subsanar el inconveniente 
dentro de los 35 días de presentada a registros públicos.  
 
Una vez aprobado el título, qué  emite la oficina registral calificar el título. 
La oficina registral me entrega:  
 
 Una constancia de inscripción. 
 Copia simple del asiento registral. 
  
 
Licencia de funcionamiento  
 
La licencia municipal de funcionamiento es la autorización que otorga la 
municipalidad para el desarrollo de actividades económicas (comerciales, 
industriales o de prestación de servicios profesionales) en su jurisdicción, ya sea 
como persona natural o jurídica, entes colectivos, nacionales o extranjeros. Esta 
autorización previa, para funcionar u operar, constituye uno de los mecanismos de 
equilibrio entre el derecho que tengo a ejercer una actividad comercial privada y 
convivir adecuadamente con mi comunidad. 
 
Es importante la licencia de funcionamiento ya que permitirá la realización 
de actividades económicas, legalmente permitidas, conforme a la planificación 
urbana y bajo condiciones de seguridad.  Permite acreditar la formalidad de su 
negocio, ante entidades públicas y privadas, favorecen- do su acceso al mercado. 
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Garantiza el libre desarrollo de la actividad económica autorizada por la 
municipalidad. 
 
La licencia de funcionamiento de un establecimiento las otorgan las 
municipalidades distritales y provinciales, en el marco de un único procedimiento 
administrativo, el mismo que será de evaluación previa con silencio administrativo 
positivo. El plazo máximo para el otorgamiento de la licencia es de quince (15) días 
hábiles.  
 
Éstas son las autoridades competentes para otorgar la licencia de 
funcionamiento de los establecimientos comerciales, industriales y de prestación 
de servicios profesionales. Asimismo, controlan el funcionamiento de los locales de 
acuerdo con la actividad autorizada en las licencias. La licencia otorgada es sólo 
válida para la jurisdicción donde se otorga y por el establecimiento por el cual se ha 
solicitado.    
 
Si se abre el mismo negocio en otro distrito, se está obligado a tramitar otra 
licencia de funcionamiento en la nueva jurisdicción.  
 
Evaluación y requisitos para obtención de la licencia de funcionamiento 
 
Me autorizan la licencia municipal de funcionamiento. 
 
Disciplinaria, según corresponda.  
Adicionalmente, de ser el caso, serán exigibles los siguientes requisitos:  
 
 Copia simple de título profesional en el caso de servicios relacionados con 
el servicio.  
 Informar sobre el número de estacionamientos de acuerdo con la normativa 
vigente, en la declaración jurada.  
 Copia simple de la autorización sectorial respectiva en el caso de aquellas 
actividades que, conforme a ley, la requieran de manera previa al 
otorgamiento de la licencia de funcionamiento. 
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 Copia simple de la autorización expedida por el instituto nacional de cultura, 
conforme a la ley nº 28296, ley general del patrimonio cultural de la nación. 
Verificados los requisitos señalados, se procederá al pago de la tasa 
respectiva fijada por cada municipalidad. 
 
Condiciones de seguridad: para la entrega de las licencias de funcionamiento 
se requiere de las siguientes condiciones de seguridad en defensa civil: 
 
Establecimientos que requieren inspección técnica de seguridad en defensa civil 
básica, ex-post al otorgamiento de la licencia de funcionamiento, realizada por la 
municipalidad.  
 
Aplicable para establecimientos:  
 
Con un área de hasta cien metros cuadrados (100 m2). 
 
Capacidad de almacenamiento  no mayor del treinta por ciento (30%)
 del área total del local, para estos casos será necesaria la presentación de 
una declaración jurada de observancia de condiciones de seguridad. 
 
Debiendo realizarse la inspección técnica de seguridad en defensa civil 
básica por la municipalidad, con posterioridad al otorgamiento de la licencia de 
funcionamiento, de manera aleatoria, de acuerdo con los recursos disponibles, y 
priorizando los establecimientos que representen un mayor riesgo de seguridad.  
 
Se encuentran excluidos de este procedimiento:  
 
Las solicitudes de licencia de funcionamiento que incluyan los giros de pub, 
licorería, discoteca, bar, casinos,  juegos de azar, máquinas tragamonedas, 
ferreterías o giros afines a los mismos, así como solicitudes que incluyan giros cuyo 
desarrollo implique el almacenamiento, uso o comercialización de productos tóxicos 




Las licencias referidas a estos giros se adecuarán a lo establecido en los 
numerales 2 o 3 de este punto de condiciones de seguridad. 
 
Las solicitudes de licencia de funciona- miento para el desarrollo de giros o 
establecimientos que requieran la obtención de un certificado de inspección técnica 
de seguridad en defensa civil de detalle o multidisciplinaria.   
 
Las licencias referidas a estos giros se adecuarán a lo establecido en el 
numeral 3 de este punto. 
 
  Establecimientos que requieran de inspección técnica de seguridad en 
defensa civil básica ex-ante al otorgamiento de la licencia de funcionamiento, 
realizada por la municipalidad. 
 
En ambos supuestos, el pago por esta inspección deberá estar incluido en 
la tasa por licencia de funcionamiento (ver costo de licencia de funcionamiento).  
Los establecimientos que requieran de inspección técnica de seguridad en 
defensa civil de detalle o multidisciplinaria expedida por el instituto nacional de 
defensa civil (indeci). 
 
  El titular de la actividad deberá obtener el certificado de inspección técnica 
de seguridad en defensa civil de detalle o multidisciplinaria correspondiente, 
previamente a la solicitud de licencia de funcionamiento. En este supuesto, el pago 
por el derecho de tramitación del certificado de inspección técnica de seguridad en 
defensa civil deberá abonarse a favor del indeci. 
 
La licencia de funcionamiento tiene vigencia indeterminada. El otorgamiento 
de una licencia no obliga a la realización de la actividad económica en un plazo 
determinado. Se podrá otorgar licencias de funcionamiento de vigencia temporal 
cuando sea requerido expresamente por el solicitante.  En este caso, transcurrido 
el término de la vigencia no será necesario presentar una comunicación de cese a 




La municipalidad podrá autorizar la instalación de tol- dos y/o anuncios, así 
como la utilización de la vía pública en lugares permitidos, conjuntamente con la 
expedición de la licencia de funcionamiento, para lo cual deberá aprobar las 
disposiciones correspondientes.  
 
Las licencias de funcionamiento conjuntas y corporativas los mercados de 
abasto y galerías comerciales aplicables para establecimientos con un área mayor 
a los 100 m2 aplicable para establecimientos con un área mayor a los 500 m2. 
 
Una vez autorizada la licencia municipal de funcionamiento deben contar con 
una sola licencia de funcionamiento en forma corporativa, la cual podrá ser 
extendida a favor del ente colectivo, razón o denominación social que los 
representa o la junta de propietarios, de ser el caso.  Para tal efecto, deberán 
obtener un certificado de inspección técnica de seguridad en defensa civil de 
detalle.  
 
A los módulos o stands les será exigible una inspección técnica de seguridad 
en defensa civil, ex-post al otorgamiento de la licencia de funcionamiento, salvo en 
aquellos casos en los que se requiera obtener el certificado de inspección técnica 
de seguridad en defensa civil multidisciplinaria, para aquellos casos de 
establecimientos con un área mayor a los 100 m2. 
 
La municipalidad podrá disponer la clausura temporal o definitiva de los 
puestos o stands en caso de que incurran en infracciones administrativas. Costo de 
la licencia de funcionamiento la tasa por licencia de funcionamiento deberá reflejar 
el costo real del procedimiento vinculado a su otorgamiento, el cual incluye los 
siguientes conceptos a cargo de la municipalidad:  
 
Evaluación por zonificación, compatibilidad de uso. 
Inspección técnica de seguridad en defensa civil básica. Para fines de lo 
anterior, la municipalidad deberá acreditar la existencia de la respectiva estructura 
de costos y observar lo dispuesto por la ley de tributación municipal, decreto 




Operar un negocio sin la licencia de funcionamiento dará lugar a sanciones 
(multas o cierre del establecimiento), según lo señalen las normas en cada 
jurisdicción. 
 
En caso de cambio de zonificación se hace dentro de los primeros 5 años de 
producido el cambio de zonificación, el titular de la licencia de funcionamiento podrá 
seguir operando únicamente en aquellos casos en los que exista un alto nivel de 
riesgos o afectación a la salud, la municipalidad, con opinión de la autoridad 
competente, podrá notificar la adecuación al cambio de la zonificación en un plazo 
menor.  
 
El cese de actividades el titular de la actividad, mediante comunicación 
simple, deberá informar a la municipalidad el cese de la actividad económica, 
dejándose sin efecto la licencia de funcionamiento, así como aquellas 
autorizaciones otorgadas en forma conjunta. Dicho procedimiento es de aprobación 
automática. Información a disposición de los vecinos la siguiente información 
deberá estar permanente- mente a disposición de los administrados en el local de 
la municipalidad y en su portal electrónico.  
 
Plano de zonificación: las municipalidades deberán exhibir el plano de 
zonificación vigente de su circunscripción con la finalidad de que los interesados 
orienten adecuadamente sus solicitudes.   
 
Asimismo, deberá consignarse la información sobre los procedimientos de 
cambio de zonificación que estuvieran en trámite y su contenido. 
 
Índice de uso de suelos: con el cual se permitirá identificar los tipos de 
actividades comerciales correspondientes a cada categoría de zonificación.  
 
Estructura de costos: deberá exhibirse la estructura de costos que sustenta 
el valor de la licencia de funcionamiento en los términos que establece el costo de 




  Solicitudes o formularios: los que sean exigidos para el procedimiento. Toda 
la información señalada en el presente punto y aquella relacionada con el 
procedimiento para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento deberá ser 
proporcionada gratuitamente a los administrados. (En concordancia con el artículo 
nº 16 de la ley nº 28976, “ley marco de licencia de funcionamiento”). 
 
No están obligados a solicitar licencia de funcionamiento las instituciones o 
dependencias del gobierno central, gobiernos regionales o locales, incluyendo a las 
fuerzas armadas y a la policía nacional del Perú, por los establecimientos 
destinados al desarrollo de las actividades propias de su función pública.   
 
No se incluye dentro de esta exoneración a las entidades que forman parte 
de la actividad empresarial del estado. 
 
Embajadas, delegaciones diplomáticas y consulares de otros estados o de 
organismos internacionales.  
 
El cuerpo general de bomberos voluntarios del Perú (cgbvp), respecto de 
establecimiento destinados al cumplimiento de las funciones reconocidas en la ley 
del cuerpo general de bomberos voluntarios del Perú.  
 
  Instituciones de cualquier credo religioso, res- pecto de establecimientos 
destinados exclusivamente a templos, monasterios, conventos o similares. No se 
encuentran incluidos en este punto. 
 
  Los mecanismos existentes para la defensa del usuario frente a las barreras 
burocráticas impuestas por los municipios son el instituto nacional de defensa de la 
competencia y de la protección de la propiedad intelectual indecopi, a través de la 
comisión de acceso al mercado, deberá supervisar el cumplimiento de las 
disposiciones contenidas en la ley marco de licencia de funcionamiento, conforme 




 Antes de formular cualquier denuncia ante el órgano de supervisión 
señalado, deberá tener en cuenta los siguientes aspectos y recomendaciones: 
 
Según la comisión de acceso al mercado, es todo acto o disposición de la 
administración pública que tiene por efecto impedir u obstaculizar el acceso o 
permanencia de los agentes económicos en el mercado, modificando directamente 
las condiciones existentes para que dichos agentes puedan ejercer su actividad.  
 
Las barreras burocráticas están vinculadas a la exigencia de requisitos, 
obligaciones y cobros o al establecimiento de impedimentos o limitaciones en la 
actuación de los mismos. 
La comisión de acceso al mercado del indecopi cuando identifica la existencia de 
una barrera burocrática ilegal o irracional actúa a pedido de parte, es decir, cuando 
algún afectado decide iniciar el procedimiento administrativo, presentando para ello 
la correspondiente denuncia.  
 
Excepcionalmente, la comisión puede tramitar procedimientos de oficio 
cuando lo justifique el interés de un número significativo de afectados. En caso de 
que la comisión considere fundada la denuncia contra una barrera burocrática 
establecida por un decreto supremo, una resolución ministerial o una norma 
municipal o regional de carácter general, dispondrá la inaplicación al caso concreto.  
 
INSTITUTO NACIONAL DE DEFENSA CIVIL (INDECI) 
 
El procedimiento de inspección se inicia con la firma de la Solicitud de 
Inspección, a la cual deberá adjuntar todos los requisitos señalados en el TUPA de 
la Municipalidad, Gobierno Regional o del INDECI, según corresponda. Los plazos 
para la finalización del procedimiento de inspección son de 15 días hábiles para el 
caso ITSDC Básica Ex Post y Ex Ante y 45 días hábiles ITSDC de Detalle y 
Multidisciplinarias. Las ITSDC Básicas son ejecutadas por las Oficinas de Defensa 
Civil de las Municipalidades, las ITSDC de Detalle y Multidisciplinarias son 
ejecutadas por las Oficinas de Defensa Civil de los Gobiernos Regionales, excepto 
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en el caso de Lima Metropolitana que son ejecutadas por Oficina de Inspecciones 
Técnicas para Lima Metropolitana (OIT-LM). 
 
 
En los casos que corresponda una ITSDC Básica Ex Post, deberá llenar la 
“Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad”, al momento 
de solicitar su licencia de funcionamiento y la verificación de las Condiciones de 
Seguridad Declaradas será ejecutada con posterioridad al otorgamiento de la 
Licencia de Funcionamiento, por la Oficina de Defensa Civil de la Municipalidad 
donde se ubica su establecimiento, cumpliendo de esta forma con lo establecido en 





























TAMAÑO DEL PROYECTO 
 
La capacidad máxima de la panadería será definida de acuerdo con la 
demanda, en cuanto a la producción será al 100% la cual estará divida en dos 
partes, por la mañana se elaborara el 70% de la producción por la mañana y por la 
noche el 30% restante. 
 
Producción para el primer turno (70%)     
Producción para el segundo turno (30%) 
Capacidad de producción diaria            4000 
Días laborales al año                          365 
Total capacidad de producción anual           912 500 
 
ANÀLISIS DE LA DEMANDA 
 
Se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado 
requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un 
precio determinado. 
La demanda funciona a través de distintos factores: 
 
 La necesidad real del bien. 
 El precio. 
 Nivel de ingreso de la población. 
 
En relación con la oportunidad:  
Demanda satisfecha: Lo producido es exactamente lo que el mercado requiere. 
Demanda insatisfecha: Lo producido no alcanza a satisfacer al mercado. 
Formula:   D*(1+C)   
Demanda total:     4 000 
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Demanda satisfecha: 1500 
Demanda insatisfecha: 2500 
 
La demanda anual de pan será de 912 500 unidades. 
 
  Tabla 2: Proyección de la demanda. 
DEMANDA PROYECTADA A 5 AÑOS 
D*(1.02)   ͭ 
AÑO FORMULA RESULTADO 
AÑO 1 4000*(1.02)¹ 4080.00 
AÑO 2 4000*(1.02)² 4161.60 
AÑO 3 4000*(1.02)³ 4244.83 
AÑO 4 4000*(1.02)⁴  4329.80 
AÑO 5 1500*(1.02)⁵  4416.33 
     Fuente: Elaboración Propia 
 
ANÀLISIS DE LA OFERTA 
 
La oferta se refiere a la cantidad de pan que los productores están 
dispuestos a ofrecer al mercado a un precio, al analizar la oferta se 




La oferta es de libre competencia por gran cantidad de ofertantes del 
mismo bien, este mercado se encuentra determinado por el precio, servicio 
y calidad ofrecida al consumidor y está caracterizado por que no hay un 
productor que domine el mercado.  
 
La oferta del pan es competitiva ya que existen varios productores a 
lo largo y ancho de la zona de la ciudad de Piura, en donde el mejor productor 
es aquel que hace el producto más rentable con altos estándares de calidad 






            Tabla 3: Proyección de la oferta. 
OFERTA PROYECTADA A 5 AÑOS 
O*(1.02)ᶰ 
AÑO FORMULA RESULTADO 
AÑO 1 1500*(1.02)¹ 1530.00 
AÑO 2 1500*(1.02)² 1560.60 
AÑO 3 1500*(1.02)³ 1591.82 
AÑO 4 1500*(1.02)⁴  1623.70 
AÑO 5 1500*(1.02)⁵  1656.12 
                                                 Fuente: Elaboración Propia 
 
            Tabla 4. Balance Oferta – Demanda. 
BALANCE OFERTA - DEMANDA 
AÑO DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA 
AÑO 1 4080.00 1530.00 2550.00 
AÑO 2 4161.60 1560.60 2601.00 
AÑO 3 4244.83 1591.82 2653.01 
AÑO 4 4329.80 1623.70 2706.10 
AÑO 5 4416.33 1656.12 2760.21 
 







LOCALIZACIÒN DEL PROYECTO 
 
El estudio de localización de la panadería es un elemento de suma 
importancia que se debe tomar en cuenta, pues tiene como objetivo analizar las 
diferentes variables que lo determinan el lugar donde finalmente se ubicara el 
establecimiento, ya que su localización depende en gran forma el éxito o fracaso 
de la empresa. 
 
ANÀLISIS DEL MERCADO DE PROVEEDORES 
 
La empresa “Panadería Espiga Dorada Santa Fe”   esta empresa nos 
proporcionará los abarrotes necesarios para la operar, se ubica en Av. Vice 165 – 
Urb. Santa Ana – Piura, empresa reconocida por sus bajos precios y la calidad de 
sus productos, a su vez posee gran capacidad de abastecimiento. 
 
ANÀLISIS DE COMERCIALIZACION 
 
  El servicio consistiría en la producción y venta de productos elaborados con 










AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
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nuestros productos puestos a su disposición, la panadería contara con diversos 
stands en los cuales estarán las diversas formas y sabores de panes. 
 
Los horarios de atención del servicio de la panadería se darán en dos turnos: 
Mañana: 6:30am hasta las 10:00am 
Tarde: 5:00pm hasta las 9:00pm 
 
  De acuerdo a los resultados obtenidos en esta investigación de mercado, los 
consumidores consideran el sabor y la  calidad del producto como los puntos más 
importantes, seguido por precios accesible, por lo tanto las piezas de pan serán 










  El negocio brindara una amplia variedad de productos que permitan 
adaptarse a los diferentes gustos de los clientes. Mediante la investigación se ha 
determinado la variedad de pan que la gente prefiere y a estos se les encontrara 
en mayor proporción.  
 
  Mediante la investigación se pudo determinar que la población prefiere el 
pan tradicional, por lo tanto dicho producto será elaborado en mayor cantidad en 




  Los precios que se fijarían para los productos serian asignados en relación 
a la competencia, los costos unitarios de las piezas de pan, los precios se obtendrán 
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también observando el precio de la competencia y así mismo nuestros costos de 
producción, los precios también será relativos a lo que los consumidores suelen 




El tipo de canal de distribución que utilizara la panadería, es de distribución 
directa. Es decir de fabricantes a los consumidores debido al producto que se 
venderá y a las características de los clientes.  
 
Nuestra encuesta nos guía a que este proyecto esté cerca al centro de la 
ciudad de Piura en la cual hay mucho tránsito de clientes. Se considera como una 
buena opción la ubicación de esta panadería ya que es un lugar muy comercial y 
es frecuentado por un gran número de personas, la ubicación nos permitiría 







Las estrategias que tomaremos en cuenta para este proyecto serán: 
 
- Dar a conocer los productos, ya sea mediante degustaciones, publicidad etc. 
- Dar a conocer el lugar, en donde en los afiches publicitarios este un pequeño 
croquis de la ubicación. 
- Precios accesibles acorde al mercado, manteniendo una buena política de 
precios. 







ANTES DE APERTURA 
 
Para dar a conocer el lugar de ubicación del local, se debe crear una 
estrategia de marketing con la cual daremos a conocer nuestra panadería.  Los 
volantes debe ser una de las opciones por las cual se tratará de llegar a los clientes, 
la web será una de las formas por las cuales se dé a conocer más a profundidad el 
local y los productos, la manera en cómo se preparan los productos, la calidad y la 
higiene de la misma, de tal forma que puedan ver no solo por fuera sino por dentro 
de este establecimiento. 
 
DESPUES DE APERTURA 
 
Se tratará de mantener el número de clientes que se pueda captar, creando 
fidelización de clientes. Se dará a conocer también a través de gigantografias para 
que los clientes puedan ver nuestro lugar y nuestros productos. 
 
Se mostrará los beneficios alimenticios de cada uno de los productos. 
Promocionaremos cada mes los diferentes tipos de panes. 
 
Tabla 5 “Cotización de costos de Imprenta” 
 
Medios Características Valor Unitario Cantidad Valor Total 
Volates 
Papel Couche, 
full color.                    








Color.                  
Tamaño 2M x 1M 




S/. 30 x Día 7 Días S/. 350.00 
Total   S/. 580.00 










Discusión de Resultados 
 
Se puede observar que este proyecto va guiado a obtener la información 
necesaria para determinar si existe la viabilidad necesaria para la instalación de 
una cadena de panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015, en el cual se trata 
de obtener la rentabilidad necesaria para el desarrollo de la misma. Podemos 
apreciar que a lo largo de esta investigación se ha recopilado información necesaria 
para poder evaluar los resultados los cuales darán las recomendaciones necesarias 
para tomar las mejores decisiones que encaminen este proyecto. 
 
Como referencia Baca Urbina (2006, p. 18) menciona que la demanda se 
calcula según la cantidad de bienes y servicios que el mercado solicita para la 
satisfacción de necesidades específicas. Precisa que la finalidad que se persigue 
con el análisis de la demanda es determinar y medir cuales son las fuerzas que 
afectan los requisitos del mercado. 
 
Analizando el gráfico N°3, “FRECUENCIA DE CONSUMO”, Podemos 
visualizar que la totalidad de las personas encuestadas en la ciudad de Piura 
presentan una aceptación en cuanto a consumo de pan. Para el estudio de la 
demanda podemos observar que existe viabilidad al igual que existe en los datos 
pasados correspondientes a este mismo tipo de investigación. La demanda está 
sujeta a la proporción de la población aún no satisfecha, la misma que se desea 
abordar mediante este proyecto. 
 
Se rescata que la demanda para esta investigación es un factor importante 
ya que gracias a ella se podrá verificar la cantidad de personas que podrían solicitar 
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el producto o servicio, la estimación exacta de la demanda es un aspecto importante 
para distintos tipos de proyectos, pues no valdría de nada ejecutar un proyecto si 
este no responde a una demanda, ya sea del mercado o proveniente de usuarios 
potenciales. 
 
Según datos pasados en el trabajo de investigación denominado:  “ANÀLISIS 
DE VIABLIDAD  DE MERCADO PARA LA IMPLEMENTACIÒN DE UN SERVICIO 
DE COMIDA AL PASO EN LA CIUDAD DE PIURA  AÑO 2013” teniendo como 
responsable a  Ávila Maldonado, Ever Andrés, permitió conocer que existe 
demanda en cuanto al rubro de alimentación se refiere en cuanto a la parte del 
centro de la ciudad de Piura.  Asimismo los resultados obtenidos mediante las 
personas encuestadas en la ciudad de Piura en la zona urbana y céntrica de la 
ciudad, nos damos cuenta que existe demanda potencial de pan en la zona céntrica 
de Piura, la misma que trataremos de introducir de una manera directa con el 
cliente. 
 
En nuestros datos recopilados podemos apreciar que la población 
encuestada consume con una frecuencia del 100% el pan a diario, con una 
frecuencia de 83% por las mañanas, y en el tercer trimestre consumen mayor 
cantidad de pan que en el resto del año, lo cual nos conlleva a analizar que si existe 
viabilidad en cuanto a la demanda se refiere para este proyecto en la ciudad de 
Piura. 
 
Es importante resaltar que de aperturarse este nuevo proyecto el nivel de 
asistencia seria el deseado según los datos arrojados por la encuesta realizada a 
la población de Piura, Por lo tanto podemos decir que la hipótesis específica H1  La 
demanda de mercado está ligada a la frecuencia de consumo por parte de la 
población de la ciudad de Piura en el 2015. Por lo que se ACEPTA la hipótesis. 
 
Para el estudio de la oferta en la ciudad de Piura podemos encontrar que 
esta es acorde con la demanda de la población, según los datos obtenidos de las 
personas encuestadas. Dando lugar a que existe oferta de pan en la ciudad de 




Morales Castro J. (2009, p.69) sostiene que la oferta es la cantidad de 
productos que los productores ponen en el mercado para satisfacer las 
necesidades de la demanda. Enfatiza que la oferta se clasifica en tres tipos, de 
mercado libre, oligopólica y monopólica. 
 
Se puede decir que la oferta influye mucho en la viabilidad del proyecto, 
puesto que con mayores competidores, el éxito del proyecto será más difícil de 
conseguir. Una empresa con mayor competencia se convertirá en negocio que 
ofrezca productos ya existentes y con poca oportunidad de destacar, habiendo gran 
cantidad de empresas ofertando el mismo producto o servicio, pero si una empresa 
tiene pocos competidores directos, resulta más fácil competir y llegar a ser el líder 
en poco tiempo. 
 
En nuestros datos recopilados en el gráfico Nº 5 “CANTIDAD DE 
CONSUMO” podemos apreciar que la población encuestada está acorde con el 
nivel de oferta que necesita el mercado de la ciudad de Piura, con una demanda 
diaria propicia para la instalación de este proyecto, la cual será satisfecha con una 
oportuna oferta lo cual nos conlleva a analizar que si existe viabilidad en cuanto a 
la demanda se refiere para este proyecto en la ciudad de Piura. 
 
El sostenido crecimiento causado por el dinamismo del consumidor y de la 
inversión privada permite que el Perú sea considerado como el tercer país para 
hacer negocios en Latinoamérica y el cuarto en el mejor ambiente corporativo y de 
nivel tecnológico, es por ello se puede afirmar que el nivel de oferta actual en el 
rubro de panificación en el mercado piurano es menor a la demanda existente por 
lo que se ACEPTA la H2 La oferta del mercado está acorde a la demanda obtenida 
mediante la población encuestada por lo que hace viable la instalación de una 
cadena de panaderías en la ciudad de Piura en el año 2015. 
 




El valor de la información de la Investigación de mercados es la función que 
vincula una compañía con su mercado objetivo, la recolección de información 
con la que se identifican y definen las oportunidades y los problemas que 
trae dicho mercado en este caso analizar detenidamente los gustos y 
preferencias de los consumidores de la ciudad Piura para poder aprovechar 
dicha información y aplicarla a nuestras estrategias de marketing asimismo 
con esta información se generan, perfeccionan y evalúan las actividades 
del marketing que debemos utilizar para poder atraer a nuestro mercado 
objetivo. 
 
Según Lamb, y McDaniel (2006, p. 225) 
 
Otro término utilizado en nuestra investigación es el perfil del consumidor, 
que, es la descripción de las características que presentan los consumidores 
de un determinado producto y/o servicio, información que ayudará a enfocar 
de manera precisa nuestros esfuerzos, estableciendo así, estrategias que 
nos ayuden a posicionarnos en la mente de nuestro consumidor y a la vez 
lograr la fidelización del mismo. Para lo cual se emplearan diversas técnicas 
de mercadeo, teniendo en cuenta sus necesidades, gustos y preferencias. 
 
Analizando el gráfico Nº 13 “APRECIACIÒN DEL BIEN “Piura es conocida a 
nivel nacional por su exquisitez y variedad en sus comidas, por lo tanto 
gastronómicamente este punto es muy importante que se deba tomar en cuenta en 
este proyecto. En cuanto a los gustos y preferencias del sector panadero, se 
destaca que existe preferencia por su gran variedad según los datos reflejados en 
la encuesta a las personas que de la ciudad de Piura, los cuales nos reflejan que el 
29% de la población encuestada consume el pan de granos de trigo, de los cuales 
el 91% suelen consumir el pan tradicional o pan a granel también llamado, 
asimismo observamos que el 67% de aprecia el sabor del pan en vez del precio, 
tamaño o presentación del mismo; mostrándonos así los gustos y las preferencias 




Los gustos y preferencias son parte clave para poder surgir un negocio ya 
que de este depende la demanda que se pueda llegar a dar y la vez poder 
satisfacerla, en este proyecto se puede apreciar que los gustos y preferencia de las 
personas encuestadas en la ciudad de Piura están ligados de una forma directa 
tanto con la oferta y demanda por lo que se ACEPTA la  H3  los gustos y 
preferencias de los habitantes de la ciudad de Piura son los necesarios para la 
instalación de una cadena de panaderías en el año 2015.   
 
Por lo consiguiente en esta investigación se llegó a demostrar que existe 
viabilidad de mercado para la instalación de una cadena de panaderías en la ciudad 
de Piura en el 2015. 
 
La Hipótesis general planteada respecto a si es viable el mercado para la 
instalación de una cadena de panaderías en la ciudad de Piura se ACEPTA debido 
a que se pudo demostrar que existe viabilidad de mercado para la instalación de 




























1. La demanda es positiva según reflejan los datos comprendidos en la encuesta 
siendo al 100% los resultados de compra de pan dada por la población de la 
ciudad de Piura en el año 2015, asimismo se observa que el consumo de pan 
en la población de la ciudad de Piura es diario lo cual favorece a la demanda 
actual del bien, favorable para el proyecto el cual tiene oportunidades de 
abrirse en el mercado. 
 
2. La mayor parte de la población encuestada suele comprar el pan en bodegas 
aledañas al centro significando un 70% de la población encuestada, un 19% 
en supermercados y un 11% en algunas tiendas pequeñas cercanas. 
 
3. La oferta actual de pan en las panaderías de la ciudad de Piura se compone 
por los supermercados TOTTUS, PLAZA VEA, METRO y bodegas aledañas 
a la zona centro de la ciudad, la misma que está comprendida mayormente 
en los supermercados. 
 
4. La oferta está dada por el número de consumo de pan por parte de la 
población de la ciudad de Piura la cual se refleja en los datos obtenidos por la 
población de la misma, la cual está comprendida no solo por su consumo de 
pan por las mañanas, sino también en las diferentes horas del día, en los 
diferentes turnos del mismo, en sus diferentes temporadas en el año, y por su 
nivel de número de personas por familia. cual asimismo lo suele consumir con 





5. De tal manera se observa que la población de la ciudad de Piura para el año 
2015 aprecia mucho el sabor del pan, seguido por precio y la mayor cantidad 
de encuestados muestra su interés por que el mismo sea embalado en bolsas 
de plástico. 
 
6. Según el análisis de mercado se observa que el 100% de la población 
encuestada está dispuesta a aceptar este proyecto, por lo que se puede 
determinar que existe la viabilidad del mercado para la instalación de este 
proyecto. 
 
7. En conclusión se puede decir que la población de la ciudad de Piura, muestra 
posibilidades afirmativas para desarrollar este proyecto, en tanto corresponde 
con la misma demanda del bien, asimismo los gustos y preferencias de la 































1. Se recomienda buscar proveedores los cuales brinden precios bajos pero a 
la vez calidad en sus productos, de esta manera reducir gastos y obtener 
mayores ganancias para el proyecto establecido manteniendo alianzas 
estratégicas de esta manera también poder cubrir con la demanda de 
mercado con precios adecuados. 
 
2. Se debe mostrar al público los beneficios alimentarios de los productos con 
los cuales se realiza la preparación de estos productos como lo son el trigo, 
la quinua, el ajonjolí, el anís entre otros. 
 
3. Con respecto a la oferta se debe establecer el nivel de producción exacta 
según los resultados de la oferta insatisfecha en la población de la ciudad de 
Piura, para de esta manera evitar pérdidas en este proyecto, fraccionando el 
nivel de producción tanto por la mañana y por la noche. 
 
4. El proyecto debe enfocarse en el sabor, la presentación del producto, la 
limpieza, el orden y su infraestructura del local, ya que todo entra por la 
percepción, de esta manera no solo se vende el producto sino también la 
imagen misma del proyecto. 
 
5. Se debería crear un logo divertido y amistoso con el que la gente pueda 
identificarse con esta empresa, dejando un poco de lado el tradicional 




6. Instalar varias vitrinas en las cuales se puedan mostrar la diversidad de los 
productos y su buena presentación del mismo, en donde se debería 
incorporar una pequeña porción del lugar para lo que a postres se refiere, ya 
sean galletas con pasas o nueces, pasteles de cumpleaños entre otros los 
cuales nos den variedad en este nuevo proyecto.  
 
7. El personal debe ser personal altamente capacito en atención al cliente ya 
que el trato es primordial en este tipo de negocios, una sonrisa amable y 
confiable es una compra siguiente segura de esta forma creando un valor 
agregado. 
 
8. Asimismo es recomendable mejorar continuamente las estrategias de 
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1 1 1 2 2 2 2 1 1 1 5 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 3 
2 1 1 1 2 3 2 1 1 1 3 4 3 3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 4 
3 2 1 4 2 2 3 1 1 1 3 4 2 4 5 4 4 2 5 5 5 4 3 4 
4 2 1 2 2 3 3 1 1 1 3 3 2 4 5 5 3 3 5 5 3 4 3 3 
5 1 1 4 2 2 1 1 1 1 3 4 2 4 4 4 4 2 4 3 5 2 3 4 
6 2 1 4 2 3 1 1 1 1 3 4 2 3 3 3 4 3 3 5 4 3 3 5 
7 1 1 1 2 4 2 2 1 1 4 2 3 3 4 5 4 4 4 3 3 4 2 4 
8 1 1 2 2 3 4 2 1 1 4 4 3 4 5 4 3 3 5 5 3 4 3 3 
9 2 1 4 2 2 5 3 1 1 4 3 2 4 5 5 4 2 5 5 5 3 3 4 
10 1 1 4 2 3 4 3 1 1 4 2 2 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 5 
11 2 1 2 2 2 2 2 1 1 3 3 2 5 3 3 3 2 3 4 3 4 3 3 
12 1 1 4 2 4 1 2 1 1 5 2 3 3 5 5 4 4 4 4 3 4 3 4 
13 2 1 1 2 2 3 1 1 1 3 3 2 3 5 4 4 2 5 3 5 3 2 4 
14 2 1 1 2 3 2 1 1 1 3 4 2 5 4 5 4 3 5 4 5 2 3 5 
15 1 1 2 2 3 3 1 1 1 3 2 2 4 5 4 3 3 5 5 4 3 3 3 
16 2 1 4 2 2 1 1 1 1 3 4 2 5 4 4 4 2 3 4 3 3 3 4 
17 1 1 4 2 4 5 3 1 1 5 4 2 5 3 5 4 4 4 3 3 3 3 5 
18 2 1 2 1 3 5 3 1 1 3 4 3 5 5 3 3 3 5 5 5 3 2 5 
19 2 1 4 2 4 4 2 1 1 3 2 3 4 5 5 4 4 5 5 5 2 3 3 
20 1 1 4 2 2 4 1 1 1 4 4 2 3 5 4 4 2 4 5 3 3 3 4 
21 2 1 2 2 3 2 1 1 1 4 3 2 5 3 4 4 3 3 4 5 3 3 5 






51 2 1 3 1 3 5 1 1 1 4 4 2 4 5 5 4 3 5 4 5 4 3 5 
23 1 1 1 2 2 3 1 1 1 3 2 2 3 5 5 4 2 5 5 5 2 3 3 
24 2 1 4 2 2 1 2 1 1 3 4 2 5 5 3 4 2 4 5 3 3 4 4 
25 1 1 2 2 3 1 3 1 1 4 4 3 4 3 5 3 3 3 4 5 3 2 4 
26 1 1 4 2 3 5 1 1 1 4 2 4 4 4 4 4 3 4 3 5 3 3 4 
27 2 1 4 2 2 5 1 1 1 5 4 3 5 5 5 4 2 5 5 3 3 3 3 
28 2 1 2 2 3 5 3 1 1 3 3 2 3 5 4 3 3 4 4 5 3 2 4 
29 1 1 3 2 3 2 4 1 1 3 4 2 5 5 5 4 3 3 5 5 4 3 4 
30 2 1 3 2 2 2 1 1 1 3 4 2 4 4 4 4 2 5 4 3 3 3 5 
31 1 1 4 2 2 3 1 1 1 4 2 3 5 5 5 4 2 5 3 3 3 4 5 
32 2 1 2 2 3 4 1 1 1 4 4 3 5 3 3 4 3 4 5 5 4 3 3 
33 1 1 1 2 2 4 1 1 1 3 4 2 3 5 5 4 2 3 4 5 4 3 4 
34 1 1 1 2 4 3 4 1 1 3 4 2 4 4 4 3 4 5 3 5 3 2 4 
35 1 1 2 2 3 2 3 1 1 4 2 2 4 5 4 4 3 5 5 3 4 3 3 
36 2 1 3 2 3 1 1 1 1 4 4 2 5 3 3 4 3 4 4 3 3 3 4 
37 2 1 1 2 2 1 3 1 1 4 4 2 3 5 5 4 2 3 4 3 3 4 5 
38 1 1 3 2 3 3 2 1 1 3 3 3 4 5 5 4 3 5 5 5 2 2 4 
39 1 1 2 1 2 2 2 1 1 3 2 2 5 5 5 4 2 4 5 5 4 3 4 
40 2 1 3 2 4 1 1 1 1 3 3 2 3 3 4 3 4 3 5 5 3 3 5 
41 1 1 3 2 2 3 1 1 1 5 4 2 5 5 5 4 2 5 3 5 4 4 3 
42 2 1 2 2 3 3 3 1 1 3 3 2 5 5 5 4 3 4 4 3 3 3 4 
43 1 1 3 2 3 1 3 1 1 3 2 2 4 5 3 4 3 4 5 3 4 2 5 
44 2 1 3 2 2 1 1 1 1 4 4 3 3 4 4 4 2 3 4 5 3 3 4 
45 1 1 2 2 4 2 1 1 1 4 4 2 5 3 4 4 4 4 5 4 4 3 5 
46 1 1 1 2 4 1 1 1 1 4 4 2 5 5 5 4 4 4 4 3 3 3 4 
47 1 1 3 2 2 4 4 1 1 3 2 2 5 5 5 4 2 5 3 5 2 2 4 
48 2 1 1 2 3 4 1 1 1 3 4 2 5 5 4 4 3 3 5 5 4 4 4 
49 2 1 2 2 3 5 1 1 1 3 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 
50 1 1 3 2 2 5 2 1 1 3 4 3 5 5 5 4 2 4 5 3 4 3 4 
91 
 
52 1 1 1 2 3 5 2 1 1 4 2 2 4 4 3 4 3 3 5 3 3 2 4 
53 2 1 2 2 4 4 1 1 1 4 4 2 5 5 5 4 4 4 4 5 4 3 5 
54 1 1 3 2 2 1 3 1 1 4 4 2 3 5 4 4 2 5 4 4 4 3 4 
55 1 1 3 2 3 3 2 1 1 4 2 2 5 5 5 4 3 5 5 3 3 3 4 
56 2 1 1 2 3 3 2 1 1 3 4 3 4 4 3 4 3 3 3 3 4 3 4 
57 1 1 2 2 2 2 1 1 1 3 3 2 5 5 5 2 2 4 4 4 3 3 4 
58 1 1 1 2 2 1 1 1 1 5 3 2 5 5 5 4 2 4 5 5 3 2 3 
59 2 1 1 2 3 3 1 1 1 3 3 3 4 3 5 4 3 5 4 4 4 3 5 
60 1 1 4 2 4 1 1 1 1 4 2 2 3 4 4 4 4 5 5 3 3 3 5 
61 2 1 2 2 2 4 1 1 1 4 3 2 5 3 5 4 2 3 4 3 4 4 4 
62 2 1 3 2 4 5 2 1 1 4 3 2 5 5 4 4 4 4 3 4 3 3 4 
63 2 1 4 2 3 5 3 1 1 3 3 2 5 5 5 4 3 5 5 4 3 2 5 
64 1 1 4 2 3 5 3 1 1 3 3 2 4 5 3 4 3 4 5 5 4 3 4 
65 1 1 2 2 2 5 2 1 1 3 2 2 3 3 5 4 2 3 4 3 2 4 5 
66 2 1 3 2 4 5 1 1 1 4 3 2 5 5 4 4 4 5 4 3 4 3 3 
67 1 1 4 2 3 5 2 1 1 4 4 3 5 5 3 4 3 5 5 4 4 3 4 
68 2 1 2 1 3 2 1 1 1 3 4 4 5 5 5 4 3 4 3 3 4 3 4 
69 2 1 3 2 2 2 1 1 1 4 4 3 4 5 5 4 2 3 4 5 3 3 5 
70 1 1 4 2 2 3 1 1 1 4 4 2 4 3 4 4 2 5 3 3 4 2 4 
71 2 1 2 2 2 1 2 1 1 5 4 2 5 5 5 3 2 4 4 3 4 4 5 
72 1 1 3 2 3 1 2 1 1 3 4 2 3 5 4 3 3 4 4 4 3 3 4 
73 2 1 1 2 4 3 1 1 1 3 4 2 5 5 5 3 4 5 3 4 3 3 3 
74 1 1 3 2 2 4 3 1 1 3 2 2 5 5 5 3 2 3 3 3 3 3 4 
75 1 1 2 2 2 4 2 1 1 3 3 2 5 5 4 4 2 4 5 3 4 2 4 
76 1 1 3 2 3 4 2 1 1 4 3 2 4 5 3 4 3 4 4 4 3 3 4 
77 1 1 3 2 3 3 3 1 1 4 3 2 3 3 5 3 3 3 4 3 4 3 5 








79 2 1 2 2 4 2 1 1 1 3 4 2 5 5 5  4 4 5 4 3 2 3 5 
80 1 1 3 2 3 4 2 1 1 4 4 2 4 5 5  4 3 4 3 4 3 3 3 
81 2 1 4 2 2 1 2 1 1 4 4 3 5 5 4  3 2 3 4 5 3 2 4 
82 1 1 3 2 4 1 3 1 1 3 4 2 4 5 5  4 4 4 3 3 3 3 4 
83 1 1 2 1 4 3 3 1 1 3 3 2 3 5 5  3 4 5 4 3 4 4 5 
84 1 1 3 2 2 1 3 1 1 5 3 2 4 5 3  4 2 5 3 4 3 3 4 
85 1 1 4 2 2 4 3 1 1 3 2 2 5 5 4  4 2 5 4 3 4 3 3 
86 2 1 2 2 3 4 2 1 1 4 3 2 5 3 5  3 3 5 5 4 3 3 5 
87 1 1 1 2 4 2 1 1 1 4 4 2 4 5 4  4 4 4 4 3 2 3 4 
88 1 1 1 2 3 3 1 1 1 4 4 3 4 5 5  4 3 3 5 4 3 4 4 
89 2 1 2 2 2 1 1 1 1 4 4 2 5 5 5  3 2 4 3 3 4 3 5 
90 2 1 4 2 2 1 1 1 1 3 4 2 3 3 3  3 2 4 5 4 3 3 3 
91 1 1 4 2 4 3 2 1 1 3 4 2 5 5 4  3 4 5 4 3 3 3 5 
92 1 1 3 2 3 1 2 1 1 3 4 2 5 5 5  2 3 5 3 3 4 2 4 
93 1 1 2 2 3 1 2 1 1 4 3 2 5 5 4  4 3 3 4 4 4 3 4 
94 1 1 3 2 2 5 3 1 1 4 2 2 4 5 4  3 2 5 5 5 3 4 5 
95 2 1 3 2 2 5 3 1 1 4 3 3 4 5 3  4 2 4 3 4 2 3 5 
96 2 1 3 2 4 5 3 1 1 4 4 2 3 5 5  4 4 5 5 3 3 3 5 
97 1 1 2 2 3 5 2 1 1 4 4 3 4 5 4  3 3 3 4 3 4 4 4 
98 1 1 3 1 3 5 2 1 1 3 4 4 5 5 5  3 3 5 4 5 3 3 4 
99 2 1 4 2 2 2 1 1 1 3 3 3 5 3 3  2 2 5 3 4 4 3 5 
100 2 1 2 2 4 3 1 1 1 5 2 2 5 5 5  4 4 4 5 3 2 3 4 
101 1 1 3 2 3 2 1 1 1 3 4 2 4 5 4  3 3 5 4 3 3 2 5 
102 1 1 3 2 3 1 2 1 1 4 3 2 3 5 4  4 3 4 3 4 4 3 4 
103 2 1 2 2 4 3 2 1 1 4 3 3 4 5 5  3 4 3 4 4 4 4 5 
104 2 1 3 2 2 1 1 1 1 3 4 4 4 3 4  3 2 5 5 3 3 3 4 
105 1 1 3 2 3 1 1 1 1 3 4 3 4 5 4  3 3 4 4 5 3 3 3 









107 1 1 2 2 4 5 3 1 1 4 4 2 4 5 3 3 4 5 4 3 3 4 5 
108 2 1 3 1 2 5 2 1 1 4 2 2 3 3 5 4 2 4 3 3 4 2 4 
109 1 1 1 2 3 1 2 1 1 3 4 3 4 5 4 3 3 5 5 5 3 3 4 
110 1 1 1 2 4 3 2 1 1 3 4 4 5 5 5 4 4 3 5 4 2 4 5 
111 1 1 2 2 2 1 2 1 1 3 4 3 4 5 4 3 2 4 4 3 3 3 5 
112 2 2 3 2 2 3 1 1 1 5 4 3 4 4 3 4 2 4 4 3 3 3 4 
113 1 2 1 2 4 1 2 1 1 3 4 2 3 5 5 3 4 5 4 5 2 3 4 
114 2 2 2 2 3 1 1 1 1 3 4 4 5 5 4 2 3 3 3 4 4 4 5 
115 1 2 3 2 4 3 2 1 1 4 2 2 5 5 5 3 4 4 5 3 4 2 3 
116 1 2 1 2 2 5 2 1 1 4 3 2 4 5 4 3 2 5 5 3 3 3 4 
117 2 2 2 2 3 5 2 1 1 3 3 2 4 3 4 4 3 4 4 4 2 3 5 
118 2 2 1 1 4 5 1 1 1 3 3 3 4 5 5 4 4 5 3 4 4 3 4 
119 2 2 4 2 2 5 1 1 1 3 3 2 3 5 3 2 2 3 4 3 3 3 4 
120 1 2 2 2 4 1 1 1 1 4 2 2 4 5 5 4 4 4 5 5 2 4 5 
121 1 2 3 2 3 1 2 1 1 4 3 3 5 5 4 3 3 5 4 4 3 3 5 
122 1 2 3 2 3 3 2 1 1 4 3 4 5 5 4 4 3 5 5 3 2 2 4 
123 2 2 3 2 4 1 3 1 1 4 3 4 5 5 3 3 4 5 5 4 3 3 5 
124 2 2 2 2 4 3 1 1 1 3 2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
125 2 2 1 2 3 1 2 1 1 5 3 2 3 5 5 4 3 5 3 3 4 3 5 
126 1 2 1 2 2 4 3 1 1 3 4 2 5 5 4 2 2 3 4 4 3 3 3 
127 1 2 2 2 3 5 1 1 1 3 4 2 5 5 5 3 3 5 5 3 2 3 5 
128 2 2 4 2 4 5 3 1 1 4 3 3 5 5 4 3 4 5 4 5 3 3 4 
129 2 2 4 2 3 5 2 1 1 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 2 3 5 
130 1 2 1 2 2 5 1 1 1 4 3 3 4 5 3 3 2 3 4 3 4 2 4 
131 1 2 2 2 4 5 2 1 1 3 2 2 3 4 4 4 4 5 4 3 2 3 4 
132 2 2 4 1 3 3 2 1 1 3 3 2 4 5 4 3 3 5 5 4 3 3 5 
133 2 2 1 2 3 2 3 1 1 4 4 2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 






135 1 2 2 2 2 1 2 1 1 4 3 2 5 5 3 4 2 3 5 3 4 4 3 
136 2 2 3 2 3 1 2 1 1 4 2 2 5 5 4 3 3 5 5 5 2 3 4 
137 1 2 3 2 3 2 3 1 1 3 3 3 4 3 5 4 3 4 3 3 3 3 5 
138 1 2 2 2 4 3 2 1 1 5 4 4 5 3 4 3 4 3 4 4 3 2 4 
139 1 2 3 2 3 3 3 1 1 3 3 2 4 4 4 3 3 4 4 3 2 3 5 
140 1 2 3 2 4 1 4 1 1 3 3 2 3 4 4 2 4 5 3 3 4 4 4 
141 2 2 2 2 2 1 1 1 1 3 2 2 5 5 5 3 2 4 4 4 2 3 4 
142 1 2 3 1 3 1 2 1 1 4 4 2 4 4 4 4 3 5 5 4 4 3 5 
143 1 2 1 2 4 3 1 1 1 4 4 3 5 3 4 4 4 3 5 3 3 3 4 
144 2 2 2 2 4 5 4 1 1 3 4 2 5 5 3 3 4 4 5 3 2 3 3 
145 1 2 4 2 3 5 2 1 1 3 3 3 4 4 4 4 3 5 5 5 3 2 4 
146 1 2 4 2 3 5 2 1 1 4 3 4 3 3 4 4 3 5 3 4 2 3 5 
147 2 2 2 2 4 5 1 1 1 4 2 3 5 4 5 3 4 4 4 3 4 3 4 
148 1 2 4 2 2 4 2 1 1 4 2 2 5 4 4 4 2 5 5 4 2 3 5 
149 1 2 4 2 4 4 2 1 1 3 3 2 3 5 4 2 4 3 3 3 3 4 4 
150 1 2 1 2 4 1 2 1 1 5 4 2 4 5 5 3 4 4 5 3 4 3 4 
151 1 2 2 2 3 3 1 1 1 3 4 2 4 3 4 3 3 4 5 4 2 3 5 
152 2 2 4 2 2 2 2 1 1 3 4 2 4 4 3 4 2 5 4 5 4 3 4 
153 1 2 1 2 4 2 2 1 1 4 3 4 3 4 4 2 4 5 3 4 3 4 3 
154 1 2 2 2 3 1 3 1 1 4 2 2 5 4 5 3 3 3 4 3 4 2 4 
155 2 2 1 2 4 3 1 1 1 4 2 2 5 3 5 3 4 4 5 4 2 3 4 
156 1 2 3 2 4 1 3 1 1 4 3 2 4 4 4 3 4 5 5 4 4 3 4 
157 1 2 3 2 2 3 2 1 1 4 3 4 5 5 4 2 2 3 5 3 3 3 4 
158 2 2 2 2 4 5 2 1 1 4 3 4 5 4 3 4 4 5 5 3 3 4 5 
159 2 2 4 1 3 5 1 1 1 3 2 2 4 3 4 4 3 4 5 4 2 3 4 
160 1 2 4 2 3 5 2 1 1 5 4 3 5 3 5 3 3 5 3 5 4 3 5 
161 1 2 1 2 2 5 2 1 1 3 4 2 3 4 4 4 2 3 4 4 4 3 3 






163   2 2 1 2 3 2 3 1 1 3 3 2 5 5 4 2 3 4 5 3 4 4 4 
164   2 2 4 2 2 1 2 1 1 2 2 3 4 3 4 3 2 5 5 5 3 4 5 
165   1 2 2 2 4 3 3 1 1 4 2 2 5 4 3 4 4 4 4 4 2 3 4 
166   1 2 1 2 4 1 1 1 1 4 4 2 3 5 4 4 4 5 3 3 4 2 5 
167   2 2 1 1 3 1 1 1 1 4 3 2 5 5 4 3 3 3 5 5 3 3 3 
168   1 2 1 2 3 3 1 1 1 4 2 4 5 3 3 2 3 5 4 4 2 4 4 
169   1 2 2 2 2 1 2 1 1 5 4 2 5 4 4 3 2 4 5 3 3 3 4 
170   2 2 4 2 4 4 3 1 1 2 4 2 5 5 4 4 4 3 5 5 2 2 5 
171   1 2 4 2 3 5 2 1 1 3 4 3 4 4 4 3 3 5 5 4 4 4 4 
172   1 2 1 2 4 5 1 1 1 3 3 4 5 3 4 2 4 4 5 3 4 3 5 
173   2 2 2 2 4 3 1 1 1 3 2 3 5 4 5 4 4 5 5 5 2 3 4 
174   2 2 3 2 4 1 2 1 1 5 3 2 3 5 3 3 4 5 3 4 3 3 3 
175   1 2 1 1 3 1 2 1 1 3 4 2 5 4 5 3 3 3 4 3 4 3 4 
176   1 2 2 2 2 2 1 1 1 3 4 4 4 4 5 2 2 5 3 5 2 4 4 
177   2 2 3 2 3 1 2 1 1 4 2 2 5 4 4 4 3 4 5 4 3 3 4 
178   2 2 4 2 4 3 2 1 1 4 3 2 5 3 5 3 4 5 5 3 3 3 5 
179   2 2 2 2 3 4 1 1 1 4 4 2 4 5 4 4 3 3 5 5 2 4 3 
180   1 2 1 1 3 2 1 1 1 2 4 4 4 3 5 2 3 5 5 4 3 3 4 
181   1 2 1 2 3 1 2 1 1 5 3 2 3 4 3 3 3 4 4 3 4 2 5 
182   1 2 2 2 3 1 2 1 1 3 2 2 5 5 4 4 3 5 3 3 3 4 4 
183   2 2 3 2 2 1 2 1 1 3 3 2 4 3 5 4 2 3 4 4 2 3 5 
184   2 2 3 2 3 4 1 1 1 3 4 3 5 5 4 3 3 5 5 4 3 3 4 
185   2 2 1 2 3 5 1 1 1 3 4 4 5 3 5 2 3 4 4 3 4 3 3 
186   1 2 2 2 3 5 1 1 1 5 4 3 4 4 3 3 3 5 3 4 3 4 5 
187   1 2 2 2 4 5 3 1 1 4 3 2 4 3 5 4 4 3 4 4 2 3 4 
188   1 2 4 2 4 5 3 1 1 4 3 2 3 4 4 3 4 5 5 4 3 4 5 
189   2 2 4 2 3 1 2 1 1 4 2 4 5 3 4 3 3 5 5 3 2 3 4 
190   2 2 2 2 3 4 2 1 1 5 4 3 5 4 3 3 3 3 5 5 4 3 5 
191   1 2 3 2 3 3 1 1 1 2 4 2 5 4 4 2 3 5 5 4 3 3 3 
192   2 2 3 2 2 4 2 1 1 3 4 2 5 3 5 4 2 4 4 3 3 4 4 
193   1 2 2 2 3 1 3 1 1 3 4 3 5 4 4 4 3 3 3 4 4 3 5 
194   1 2 3 2 3 2 3 1 1 3 3 4 3 3 5 3 3 5 5 5 4 2 4 
195   1 2 3 1 2 3 1 1 1 3 2 2 5 5 4 3 2 5 4 4 2 3 3 






ANEXO 2: PRESUPUESTO 
 
 
TABLA 6: PRESUPUESTO 
PRESUPUESTO  
SEMANAS S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10 S11 S12 S13 S14 S15 S16 
HOJAS 0.5 1.2 1.2 4.3 4.3 5.8 10 3.6 4.2 5 3.2 3.2 4 5 3 10 
INTERNET 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 2.4 
LUZ 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
IMPRESIONES 4 5 3 4 6 5 18 5 3 6 5 6.2 4.8 5.5 5 18 
OTROS GASTOS             70                 58 
ANILLADO             14                 14 
PASAJES 6 6 6 6 6 6 26 6 6 6 6 6 6 6 6 6 
SUB TOTAL 16 17.6 16 20 22 22 143 20 19 22 19.6 20.8 20 21.9 19 111 




















ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACIÓN 
      Estimado Sr(a) 
      A continuación encontrará una serie de preguntas para conocer su percepción acerca del consumo de pan, en la ciudad de Piura.  
      Para esto debe responder cada ítem, marcando con un aspa (x) la opción que considere más adecuada según su percepción. 
      La encuesta  es anónima y sus resultados son de carácter confidencial, le agradeceremos respondiera de manera totalmente honesta y 
      Desprevenida.  
      1.- ¿Dentro de su dieta diaria consume usted pan? 
       Sí………………………………………….………………….. 
       No…………………………………………. …………………. 
2.-  ¿Cuántas personas integran su familia? 
      2 a 4 personas  ………………………..………….…...  
       5 a 7 personas…...………………………………..….. 
       8 a 12 personas   ………………………………………  
3.- ¿Con que frecuencia consume pan? 
        Diario………………………………………………………. 
        Interdiario……………………………………………….  
        Semanal….………………………………………………. 
4.- ¿En qué turno del día suele comprar pan? 
        Mañana…….……………………………………………. 
        Tarde………………………………………………………. 
        Noche……..……………………………………………….  
5.- ¿Qué cantidad de piezas de pan consume al día? 
        2 a 4 piezas……………………………………………. 
        5 a 7 piezas……………………………………………. 
        8 a 10 piezas………………………………………….  
        10 a 12 piezas.……………………………………….  
        13 a más………….…………………………………….  
6.- ¿Cuánto suele gastar en consumo de pan al día? 
        S/. 1 a 2…..………………………………………………. 
        S/. 3 a 4…..………………………………………………. 
        S/. 5 a más……………………………………………….  
7.-  ¿Qué tipo de pan suele consumir? 
        Pan a granel……………………………………………. 
        Pan Especial…..………………………………….……. 
8.- ¿Qué clase de pan suele consumir? 
        Karamandunga…………………………………. 
        Cachitos………….………………………………… 
        Integral……………..……………………………… 
        Relleno...………………….......................... 
        Salado.………………………………………………  
        De granos…………………………………….…… 
        Dulce….…………………………………………….  
9.- ¿Qué otra variedad suele consumir? 
        Pan de Molde……………………………………….… 
        Tostadas…….…………………………………….……. 
        Galletas……………………………………………… 
        Kekes….……………………………………………….  
10.- ¿A qué hora del día suele consumir el pan? 
        Solo desayuno ……………………….………….. 
        Solo almuerzo…………………..…………………. 
        Solo cena……………………………………………. 
        Desayuno y almuerzo…………………………… 
        Desayuno y cena…………………………………. 
        Almuerzo y cena….……………………………… 
11.- ¿Con que suele complementar el pan? 
         Aceitunas………..……………………………………  
          Mantequilla………………………………………... 
          Queso…………………………………………………  
          Manjar…………………..…………………………… 
          Embutidos…………………………………………… 
12.- ¿En qué temporada de pan consume más pan? 
           Primer Trimestre………………………………….  
          Segundo Trimestre…………………………...... 
         Tercer Trimestre………………………………… 
        Cuarto Trimestre.………………………………….  
13.- ¿Cuándo usted compra pan? ¿Qué aprecia de este? 
          Sabor………………………………………………….  
          Precio…………………………........................ 
         Calidad……………………………………………… 
          Presentación.……………………………………. 
          Embolsado……..………………………………….  
14.- ¿En qué tipo de material le gustaría que se entregue? 
          Bolsas de papel……….…………………………… 
  Bolsas de Plástico……………………………....... 
15.- ¿En qué lugar suele comprarlo? 
          Tienda……………………………………… 
          Bodega…………………………….. 
          Supermercados…………………………….. 
 16. ¿En qué panadería suele comprar el pan? 
          Tottus…………………………………………...........  
          Plaza Vea………………….……………………….....                                  
          Metro…………………………………………………… 
          Otras panaderías y/o bodegas…………….  
17.- ¿En dónde le gustaría que estuviese ubicada esta panadería? 
        Centro de Piura ……………………….………….. 
        Cercado de Piura……………...…………………. 
        Otro ___________________………………. 
18.-  De existir una panadería que elabore productos bajos en calorías, que 
contribuyan con su salud, ¿estaría dispuesto a comprarlo? 
        Si…………………..……………………….………….. 
        No…………………………………..…………………. 
     
MUCHAS GRACIAS. 
DATOS GENERALES 
1. Edad:      18 - 20              20 – 24           24 – 35             35 a más 
2. Nivel de ingresos:      Menos de s/.750       s/. 750 – 1000        s/1000 - 1800       s/.1800 a  más 
3. Lugar de Residencia:       Avenida        Urbanización         Asentamiento Humano 
4. Grado de Instrucción:      Secundaria completa        Estudios superiores         Post-Grado     5. sexo:  M         F   
PROBLEMA ESPECÌFICO 1 OBJETIVO ESPECÌFICO 1 
HIPÒTESIS ESPECIFA 
1 
¿La demanda del mercado 
hace viable la instalación 
de un  cad na de 
panaderías en la ciudad de 
Piura en el año 2015? 
Establecer si la demanda 
del mercado hace viable 
la instalación de una 
cadena de panaderías n 
la ciudad de Piura en el 
año 2015. 
La demanda   del 
mercado hace viable la 
instalación de una 
cadena de panaderías 
en la ciudad de Piura 
en el año 2015. 




¿La oferta del mercado 
hace viable la instalación 
de una cadena de 
panaderías en la ciudad de 
Piura en el año 2015? 
Establecer si la oferta del 
mercado hace viable la 
instalación de una 
cadena de panaderías en 
la ciudad de Piura en el 
año 2015. 
La of rta del mercado 
hace viable la 
instalación de una 
cadena de panaderías 
en la ciudad de Piura 
en el año 2015. 
PROBLEMA ESPECÌFICO 3 OBJETIVO ESPECÌFIC  3 
HIPÒTESIS ESPECIFA 
3 
¿Los gustos y preferencias 
de los consumidores hacen 
viable la instalación de una 
cadena de panaderías en la 
ciudad de Piura en el año 
2015? 
Determinar si los gustos 
y preferencias de los 
habitantes de la ciudad 
de Piura son los
necesarios para la 
instalación de una 
cadena de panaderías en 
el año 2015.   
Los gustos y 
preferencias del 
mercado hacen viable 
la instalación de una 
cadena de panaderías 
en la ciudad de Piura 
en el año 2015. 
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El pan puede 
dividirse en mercados 
relevantes desde el 
punto de vista de la 
demanda. Los 
consumidores de 
estos productos no 
los perciben como 
sustitutos, aunque 
debido a las sinergias 
que se presentan en 
su producción las 
empresas que actúan 
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